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ABSTRAK 
Skripsi yang berjudul “Implementasi Metode IPD (Islamic People Discuss) 
Sebagai Strategi Pemasaran Bank Syari’ah dengan Berpegang pada Prinsip 
Haramnya Riba” merupakan hasil penelitian lapangan. Penelitian ini bertujuan 
untuk menjawab beberapa rumusan masalah yakni bagaimana implementasi 
metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai strategi pemasaran bank syari’ah, 
bagaimana konsep metode IPD (Islamic People Discuss), bagaimana masyarakat 
terkait penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) serta apakah penerapan 
metode IPD (Islamic People Discuss) berpegang pada konsep riba. Metode 
penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Dimana pengumpulan data 
dalam penelitian ini menggunakan wawancara, observasi) dan di perkuat dengan 
dokumentasi. 
Hasil Penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan Metode IPD (Islamic 
People Discuss) diatur dengan baik dan berdasar dengan konsep Community 
Development. Penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) bisa di gunakan 
sebagai strategi Pemsaran akan tetapi masih perlu diperbaiki lagi untuk konsep 
dan Pelakasanaannya. Untuk penerapan pertama ini respon masyarakat banyak 
yang positif tapi juga ada yang kurang setuju, hal tersebut akan dijadikan kritik 
saran untuk perkembangan kedepannya. Pada dasarnya bank syari’ah sudah 
menerapakan prinsip haramnya riba, tapi pada penerapan metode IPD (Islamic 
People Discuss) akan ditekankan lagi agar masyarakat lebih memahami konsep 
riba. Berdasarkan penjelasan diatas diharapkan agar metode IPD (Islamic Popple 
Discuss) bisa dikembangkan dan dijadikan strategi pemasaran bank syari’ah dan 
bisa berkontribusi untuk Perekonomian Indonesia.  
Kata Kunci : Metode IPD (Islamic People Discuss), Strategi Pemasaran, Bank 
Syari’ah, Riba 
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1.1 Latar Belakang Masalah 
Bank syari’ah telah menjadi sesuatu yang tidak asing lagi bagi 
sebagian besar masyarakat Indonesia. Sejak berdirinya bank syari’ah yang 
satu – satunya ada pada saat itu, yaitu Bank Muamalat Indonesia pada 
tahun 1992, kini telah berkembang dan diikuti dengan berdirinya sejumlah 
bank syari’ah lainnya, juga Unit Usaha Syari’ah (UUS) serta Bank 
Pembiayaan Syari’ah (BPRS). Semakin banyaknya lembaga keuangan 
syari’ah yang berdiri hingga saat ini tidak lepas dari dukungan pemerintah. 
Melalui berbagai regulasi yang telah dikeluarkan serta dukungan lainnya, 
pemerintah berharap lembaga keuangan syari’ah di Indonesia terus 
mengalami pertumbuhan dan perkembangan. Bahkan, presiden Joko 
Widodo sendiri menyatakan, bahwa Indonesia seharusnya menjadi pusat 
keuangan syari’ah dunia. Pernyataan tersebut disampaikan pada acara 
peluncuran Komite Nasional Keuangan Syari’ah (KNKS) dan Peresmian 
Pembukaan Silaturahmi Kerja Nasional Ikatan Ahli Ekonomi Islam (IAE) 
di Istana Merdeka, Jakarta, pada hari Kamis tanggal 27 Juli 2017 
(www.kompas.com ). 
Apa yang disampaikan oleh presiden Joko Widodo tersebut 
bukanlah tidak beralasan. Hal ini dikarenakan jumlah penduduk Indonesia 
adalah mayoritas beragama Islam, dan juga menjadi bagian dari negara 
dengan jumlah penduduk muslim terbesar di dunia. Adapun data sensus 
 



































penduduk tahun 2010 menunjukkan bahwa, jumlah penduduk Indonesia 
adalah 237.641.326 dan 87.18% merupakan pemeluk agama Islam. 
Dengan faktor peluang inilah, harapan keberadaan bank syari’ah di 
Indonesia dapat tumbuh dan berkembang dengan baik. Akan tetapi pada 
kenyataannya, hal tersebut masih jauh dari harapan. Sejak tahun 1992 
sampai dengan saat ini, pangsa pasar bank syari’ah masih berada di angka 
5,57 % terhadap perbankan nasional, angka tersebut merupakan akumulasi 
dari 68% BUS, 29,40 % UUS dan 2,52 % BPRS5. Statistik perkembangan 
perbankan syari’ah dari tahun 2019-2020 mengalami peningkatan 
(www.ojk.go,id) pada kondisi seperti ini perbankan syari’ah mulai 
memasuki angka perkembangan yang sangat spesifik dan sudah mulai 
menjajahi pasar masyarakat mulai dari kalangan menengah keatas maupun 
kalangan menengah kebawah. Hal ini terlihat bertolak belakang dengan 
realitas bahwa Indonesia adalah negara dengan penduduk muslim terbesar. 
Dari data tersebut menunujukkan, bahwa masyarakat belum sepenuhnya 
berminat untuk menjadi nasabah pada lembaga keuangan syari’ah, 
khususnya bank syari’ah atau BPR syari’ah. 
Seiring dengan pertumbuhan perbankan syari’ah, dinamika 
persaingan antara pelaku bank syari’ah yang semakin meningkat 
berdampak pada competitive advantage yang dimiliki oleh bank syari’ah 
semakin tidak sustainable. Oleh karena itu, lembaga keuangan perbankan 
syari’ah dituntut untuk melakukan upaya pembaharuan yang tiada akhir 
(unending iprovement) agar dapat menjadi pelaku utama pada segmennya 
 



































sehingga bisa menjadi preferensi utama konsumen yang akan 
meningkatkan kepuasan dan loyalitas. Dalam hal ini, perbankan syari’ah 
harus mempunyai sistem pemasaran yang teruji tidak hanya sekedar 
mengharapkan emotional mass untuk para nasabah (Ikatan Bankir 
Indonesia, 2015). 
Meskipun agama merupakan salah satu faktor yang digunakan 
untuk pertimbangan konsumen untuk menjadi nasabah bank syari’ah, 
maish banyak alasan dan faktor-faktor lainnya yang mampu 
mempengaruhi pertimbangan konsumen untuk menjadi nasabah bank 
syari’ah. Salah satunya yakni strtegi pemasaran yang diterapkan oleh bank 
syari’ah melalui bauran pemasaran atau dikenal dengan marketing mix. 
Didalam bauran pemasaran meliputi kebijakan produk, harga, promosi, 
tempat dan saluran distribusi, pelayanan, pegawai, proses pelayanan dan 
bentuk fisik kantor bank syari’ah. Sehingga dari bauran pemasaran 
tersebut nasabah dapat terpengaruh untuk mau berhubungan dengan bank 
syari’ah untuk menjadi nasabah bank syari’ah. Bauran pemasaran dinilai 
dapat mempengaruhi pertimbangan konsumen untuk mau menjadi nasabah 
bank syari’ah. Dengan demikian, hal ini akan selalu berhubungan dengan 
perilaku konsumen dalam melakukan proses pengambilan keputusan 
dalam memilih bank syari’ah.  
Permasalahan yang muncul yakni bank syari’ah memiliki peluang 
yang besar dari segi sasaran pasar. Akan tetapi, potensi pasar tersebut 
belum merespon secara maksimal, sehingga yang terjadi yakni pangsa 
 



































pasar bank syari’ah secara nasional masih sedikit apabila dibandingkan 
dengan bank konvensional. Oleh karena itu, diperlukan strategi yang 
efektif untuk mengambil alih sasaran pasar atau memenangkan persaingan 
tersebut. Untuk memenangkan persaingan bisnis perbankan di Indonesia 
bukan hal yang mudah apalagi dengan sistem perbankan konvensional. 
Keberadaan sistem perbankan konvensional sudah terlebih dahulu tumbuh 
di kehidupan masyarakat Indonesia. Selain itu, model aplikasi sistem bank 
konvensional dengan menggunakan sistem bunga mudah diaplikasikan 
dan difahami oleh masyarakat Indonesia. Oleh sebab itu, setidaknya 
perbankan syari’ah harus memiliki suatu ciri khas atau pembeda agar 
mampu menarik minat masyarakat, serta strategi pemasaran yang lebih 
efektif agar mampu merebut pasar persaingan bisnis perbankan.  
Penelitian ini berfokus pada sebuah metode yang bisa digunakan 
sebagai strategi pemasaran perbankan syari’ah yakni dengan 
menggunakan metode IPD (Islamic People Discuss) dengan prinsip 
syari’ah dan tidak melanggar syariat Islam. Metode IPD (Islamic People 
Discuss) merupakan metode yang dirancang dalam bentuk organisasi yang 
terdiri dari kelompok masyarakat. Metode IPD (Islamic Parent Discussion) 
menekankan pada sektor perekonomian syari’ah dengan melihat 
perkembangan usaha perbankan syari’ah di Indonesian. Tujuan dari 
metode ini adalah untuk menambahkan pengetahuan dan wawasan kepada 
masyarakat Indonesia tentang perbankan syari’ah yang diharapkan 
berkontribusi untuk meningkatkan perkembangan perbankan syari’ah 
 



































dengan menjadikan perbankan syari’ah sebagai fondasi perekonomian 
islam di Indonesia sekaligus mengahadapi permasalahan perekonomian 
yang ada di Indonesia. Pada tulisan ini akan memfokuskan implementasi 
metode IPD (Islamic people Discuss) sebagai strategi pemasaran 
perbankan syari’ah berpegang prinsip haramnya riba dalam pertumbuhan 
perbankan syari’ah di Indonesia. Penelitian ini dilakukan bekerjasama 
dengan salah satu bank syari’ah yang ada di kabupaten Gresik yakni Bank 
Mitra Syari’ah Kantor Cabang Gresik. 
Alasan peneliti melakukan penelitian di Bank Mitra Syari’ah 
Kantor Cabang Gresik yakni karena bank mitra syari’ah merupakan bank 
syari’ah swasta yang masih belum begitu lekat dengan masyarakat 
dibandingkan dengan bank syari’ah swasta lainnya. Oleh karena itu, 
penulis melihat dengan banyaknya jasa keuangan perbankan syari’ah  
yang bermunculan akan tetapi bank mitra syari’ah ini sendiri masih belum 
dikenal oleh kalangan masyarakat terutama masyarakat menengah 
kebawah yang hidup di pedesaan. Dari latar belakang tersebut peneliti 
ingin mengetahui bagaimana implementasi metode IPD (Islamic People 
Discuss) sebagai strategi pemasaran bank syari’ah serta respon 
masayarakat terhap adanya metode tersebut sebagai strategi pemasaran 
bank syari’ah. Dari uraian diatas maka penulis tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Implementasi Metode IPD (Islamic People 
Discuss) Sebagai Strategi Pemasaran Bank Syari’ah Dengan 
 



































Berpegang Prinsip Haramnya Riba Guna Meningkatkan 
Pertumbuhan Perbankan Syari’ah Di Indonesia”. 
1.2 Identifikasi dan Batasan Masalah 
Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas, maka diperoleh beberapa 
identifikasi masalah sebagai berikut : 
1.2.1 Persaingan Usaha Perbankan Syari’ah di Indonesia. 
1.2.2 Perkuatan Strategi yang digunakan untuk persaingan dengan bisnis 
yang sejenis. 
1.2.3 Penerapan sistem ekonomi islam yang masih belum menyeluruh. 
Adapun batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1.2.1 Implementasi metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai 
strategi pemasaran bank syari’ah untuk meningkatkan 
perkembangan perbankan syari’ah di Indonesia.  
1.3 Rumusan Masalah 
Dari latar belakang diatas dapat diambil beberapa masalah untuk 
melakukan penelitian ini yakni antara lain : 
1.3.1 Bagaimana konsep metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai 
strategi pemasaran Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang Gresik ? 
1.3.2 Bagaimana Implementasi Metode IPD (Islamic People Discuss) 
Sebagai Strategi Pemasaran Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang 
Gresik? 
 



































1.3.3 Bagaimana respon masyarakat terhadap metode IPD (Islamic 
People Discuss) sebagai strategi pemasaran Bank Mitra Syari’ah 
Kantor Cabang Gresik ? 
1.4 Kajian Pustaka 
Kajian pustaka merupakan suatu ringkasan dari penelitian yang sudah 
pernah dilakukan yang menyerupai msalah yang akan diteliti, sehingga 
terlihat bahwa kajian peneliti bukan suatu pengulangan ataupun duplikasi 
dari penelitian yang sudah ada. Penelitian yang berjudul “ Implementasi 
Metode IPD (Islamic People Discuss) Sebagai Strategi Pemasaran 
Bank Syari’ah Dengan Berpegang Pada Prinsip Haramnya Riba”. 
Berdasarkan Kajian pustaka berikut ada beberapa penelitian dengan 
permsalahan yang terdapat dalam penelitian ini diantaranya sebagai 
berikut : 
Penelitian pertama yakni dari skripsi yang ditulis oleh Abdurrohim Al 
yubi dengan judul “ Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah pada PT. 
Bank Mega Syari’ah Kantor Cabang Tanggerng City”. Tujuan dari 
penelitian tersebut adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang 
dilakukan oleh PT. Bank Mega Syari’ah Cabang Tanggerang sebagai salah 
satu bank yang patut diperhitungkan kiprahnya dalam memenuhi 
kebutuhan masyarakat Indonesia. Pada dasarnya penelitian ini dilakukan 
agar masyarakat Indonesia khususnya yang beragama Islam untuk 
mendasari segenap kehidupan ekonominya berlandasakan pada Al-Qur’an. 
Dalam penelitian ini metode yang digunakan yakni pendekatan kualitatif. 
 



































Hasil dari penelitian ini yakni strategi pemasaran pembiayaan murabahah 
oleh PT. Bank Mega Syari’ah Cabang Tanggerang City adalah dengan 
menawarkan dua skema besar, pertama menggunakan skema wakalah dan 
skema tanpa wakalah. Sehingga melalui kedua skema tersebut PT. Bank 
Mega Syari’ah Cabang Tanggerang City menyusun strategi pemasaran 
dengan mempertimbangkan beberpa unsur yakni produk, price dan 
promosi. Hal tersebut ditunjukkan untuk meminimalisir hampatan yang 
dihadapi dalam memasarkan pembiayaan murabahah (Ayubi, 2016).  
Penelitian kedua dari skripsi yang ditulis oleh Denny Sarwani dengan 
judul “ Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior Bank 
Syari’ah Mandiri KCP Pondok Pinang”. Penelitian ini dilakukan bertujuan 
untuk mengetahui strategi pemasran dan implementasi yang dilakukanoleh 
Bank Syari’ah Mandiri dalam merekrut nasabah di dalam produk tabungan 
mabrur junior serta langkah yang diambil dalam merekrut masyarakat 
pada tahun pertama peluncuran produk tabungan mabrur junior. Penelitian 
ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Hasil yang diperoleh 
pada penelitian ini adalah strategi yang dilakukan Bank Syari’ah Mandiri 
KCP Pondok Pinang terhadap tabungan mabrur junior untuk menarik 
minat nasabah dalam pemasaran yaitu dengan menjemput bola (mencari 
nasabah) diataranya memperioritaskan pemasaran kepada pelajar. Bank 
Syari’ah Mandiri juga memaksimalkan media iklan untuk memasarkan 
produknya agar dikenal lebih luas oleh masayarakat (Sarwani, 2015). 
 



































Penelitian ketiga berasal dari jurnal yang disusun oleh Devie 
Rasriantina dengan judul “ Strategi Pemasaran Pembiayaan Kepemilikan 
Rumah Pada BRI Syari’ah KCP Metro Lampung Dalaam Meningkatkan 
Pendapatan Bank”. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui kelemahan, 
kekuatan, ancaman serta peluang pada pemasaran produk KPR BRI 
Syari’ah KCP Metro Lampung sekaligus untuk memperoleh strategi 
pemsaran yang tepat untuk produk KPR BRI Syari’ah KCP Metro 
Lampung. Metode yang digunakan pada penelitian ini yakni menggunakan 
nonprobability sampling serta teknik sampel purposive sampling. Dari 
hasil yang dihasilkan dengan menggunakan analisis matrik IFE dan EFE 
menunjukkan bahwa kekuatan utama yang dimiliki BRI Syari’ah KCP 
Metro Lampung memiliki top brand produk KPR FLPP (KPR Sejahtera 
Tapak), sedangkan kelemahannya yakni jumlah  kantor cabang dan ATM 
masih terbatas. Peluangnya yakni produk tersebut memiliki keunggulan 
yang kompetitif, sedangkan ancaman yang dihadapu yakni perputaran 
SDM Bank Syari’ah relatif tinggi. Untuk strategi pemasaran yang tepat 
untuk digunakan adalah market penetration strategy (Rasriantina, 2018). 
Penelitian keempat berasal dari Skripsi yang disusun oleh Achmad 
Nizar Abdullah dengan judul “ Penerapan Bauran Pemasaran pada Produk 
Pembiayaan Griya di PT. Bank Syari’ah Mandiri Kantor Area Denpasar”. 
Tujuan dilakukannya penelitian ini yakni untuk mengetahui bauran 
pemasaran produk griya BSM  dalam menarik minat masyarakat, untuk 
mengetahui kendala-kendala yang dihadapi PT. Bank Syari’ah Mandiri 
 



































Kantor Area Denpasar dalam proses pemasaran produk griya, dan untuk 
mengethaui kendala-kendala dalam proses pemasaran produk griya 
tersebut. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. 
Hasil yang diperoleh dari penelitian ini PT. Bank Syari’ah Mandiri Kantor 
Area Denapasar dalam menjalankan bauran pemasaran menggunakan 7P 
yaitu produk (product), harga (Price), tempat (Place), promosi 
(Promotion), orang (People), proses (Process), lingkungan fisik (Physical 
Evidance)(Abdullah, 2017) . 
Penelitian kelima dari jurnal yang disusun oleh Ikhsan Nendi yang 
berjudul “ Implementasi Strategi Pemsaran Kredit Kepemilikan Rumah 
(KPR) di Bank Muamalat Cabang Cirebon”. Tujuan dilakukan penelitian 
ini yakni untuk mengetahui perumusan strategi pemasaran, implementasi 
serta evaluasi yang digunakan oleh Bank Muamalat Cabang Cirebon. 
Metode penelitian yang digunakan yakni pendekatan kualitatif dengan 
melakukan studi pustaka. Hasil yang diperoleh dari penelitian ini 
menunjukkan bahwa strategi pemsaran yang digunakan Bank Muamalat 
Cabang Cirebon dalam memasarkan produk Kredit Kepemilikan Rumah 
(KPR) yakni melalui prodmosi diberbagai media, bekerja sama dengan 
developer-developer, ustadz serta mengikuti berbagai macam event 
tertentu pada sebuah perkantoran, pusat perbelanjaan serta acara 







































1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan Rumusan Masalah yang telah dijelaskan, maka tujuan 
dari penelitian ini adalah : 
1.5.1 Untuk mengetahui konsep metode IPD (Islamic People Discuss) 
sebagai strategi pemasaran Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang 
Gresik. 
1.5.2 Untuk mengetahui implementasi metode IPD (Islamic People 
Discuss) sebagai strategi pemasaran Bank Mitra Syari’ah Kantor 
Cabang Gresik. 
1.5.3 Untuk mengetahui respon masyarakat terhadap Metode IPD 
(Islamic People Discuss) sebagai strategi pemasaran Bank Mitra 
Syari’ah Kantor Cabang Gresik. 
1.6 Kegunaan Hasil Penelitian 
Dari hasil penelitian dan penulisan skripsi ini diharapkan dapat 
memberikan manfaat untuk semua pihak, baik penulis, pembaca dan 
pemilik usaha : 
1.6.1 Kegunaan teoritis 
Dari hasil penelitian yang dilakukan diharapkan dapat 
menambah pengetahuan mengenai strategi pemasaran sekaligus 
konsep Metode IPD (Islamic People Discuss). Terurama Penerapan 
Metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai strategi pemasaran 
bank syarih guna meningkatkan perkembangan bank syari’ah di 
Indonesia serta respon masyarakat dengan diterapkannya metode 
 



































IPD (Islamic People Discuss) sebagai starategi pemasaran bank 
syari’ah. Sehingga hasil dari penelitian  ini dapat dibuat bahan 
pertimbangan dan rujukan untuk penelitian selanjutnya yang 
berhubungan dengan strategi pemasaran bank syari’ah.  
1.6.2 Kegunaan praktis 
1.6.2.1 Bagi Perbankan Syari’ah 
Hasil penelitian ini dapat dijadikan saran serta 
solusi untuk mengambangkan perbankan syari’ah dengan 
menerapkan metode IPD (Islamic people Discuss) sebagai 
strategi pemasaran. Agar bank mitra syari’ah dapat 
berkembang pesat dan menjadi salah satu bank syari’ah 
yang mempelopori perkembangan ekonomi islam di 
Indonesia.   
1.6.2.2 Bagi Penulis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
manfaat kepada penulis yakni sebagai pengetahuan yang 
berkaitan dengan implementasi Metode IPD (Islamic 
People Discuss) sebagai strategi pemasaran terutama pada 
bank syari’ah agar perkembangan bank syari’ah di 
Indonesia semakin pesat. 
1.6.2.3 Bagi Akademik 
Hasil penelitian ini untuk menambah daftar 
referensi UIN Sunan Ampel Surabaya khususnya pada 
 



































program studi ekonomi syari’ah Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam yang berkaitan dengan tema implementasi 
etika bisnis Islam kepada mahasiswa maupun civitas 
akademik yang memiliki usaha rumah makan ataupun 
usaha lainnya.   
1.7 Definisi Operasional 
1.7.1 Strategi Pemasaran 
Strategi bagi suatu perusahaan ialah perpaduan antara 
bagian tindakan proaktif manager untuk memperbaiki posiis 
pasar dan kinerja finansial perusahaan sekaligus reaksi yang 
diperlukan terhadap perkembangan dan kondisi pasar yang 
berubah serta todak diharapkan. Strategi proaktif dan reaktif 
meliputi, faktor ekternal, faktor internal dan strategi. Faktor 
eksternal disini meliputi kondisi persaingan industri, 
preferensi konsumen, kondisi politik, ekonomi, kebijakan 
pemerintah, teknologi dan lingkungan. Sedangkan untuk 
faktor internal meliputi kekuatan serta kelemahan perusahaan 
dan kemampuan bersaing perusahaan. Untuk strategi disini 
meiliputi bentuk strategi yang ditinggalkan dan strategi 
proaktif serta reaktif.  
strategi pemasaran dapat diartikan sebagai serangkaian 
tujuan, sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi arah 
kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan untuk 
 



































memperoleh hasil yang optimal. Dengan adanya strategi 
pemasaran maka implemetasi program dalam mencapai 
tujuan organisasai dapat dilakukan secara aktif, sadar dan 
rasional tentang bagaimana suatu brand atau produk dapat 
mencapai tujuan dalam lingkungan bisnis yang semakin 
berkembang. 
1.7.2 Bank Syari’ah 
Menurut Undang-Undang Perbankan Nomor 10 Tahun 
1998, bank syari’ah ialah suatu badan usaha yang 
menghimpun dana masyarakat dalam bentuk simpanan dan 
menyalurkannya ke masyarakat dalam bentuk kredit dan/atau 
bentuk lainnya dalam rangka meningkatkan taraf hidup 
rakyat. Adapun fungsi utama bank syari’ah sesuai dengan 
pengertian diatas yakni menghimpun dana masyarakat dan 
menyalurkan dana kepada masyarakat (Ismail, 2011).  
Sistem operasional bank syari’ah dengan bank 
konvensional berbeda. Bank syari’ah membrikan layanan 
bebas bunga pada nasabah. Dalam bank syari’ah tidka 
mengenal sistem bunga, baik bunga yang diperoleh dari 
nasabah yang meminjam uang atau bunga yang dibayar 
kepada peminjam dana di bank syari’ah. Kegiatan yang 
dilakukan bank syari’ah mengacu pad ahukum Islam serta 
tidak membebankan bunga maupun tidak membayar bunga 
 



































kepada nasabah. Imbalan yang diterima oleh bank syari’ah 
maupun yang dibayarkan pada nasabah tergatung dari akad 
dan perjanjian antara nasabah dan bank. Akad yang ada pada 
perbankan syari’ah harus sesuai dengan syarat dan rukun 
akad yang diatur dalam syariat Islam.  
Undang-undang perbankan Syari’ah No. 21  Tahun 2008, 
menyebutkan bahwa perbankan syari’ah merupakan segala 
sesuatu yang menyangkut tentang bank syari’ah dan unit 
usaha syari’ah, mencangkup kelembagaan, kegiatan usaha 
sekaligus cara dan proses dalam melaksanakan kegiatan 
usahanya. Bank syari’ah ialah bank yang menjalankan 
kegiatan usahanya berdasarkan prinsip-prinsip syari’ah. 
Menurut jenisnya terdiri dari bank umum syari’ah (BUS), 
unit usaha syari’ah (UUS) dan bank pembiayaan rakyat 
syari’ah (BPRS).  
1.7.3 Konsep Riba 
Secara terminologi riba merupakan suatu tambahan yang 
diambil oleh pemberi hutang dari penghutang sebagai 
tambahan atau pokok tambahan dari jangka waktu meminjam 
(Ghofur, 2016). Beberapa ulama juga mendefinisikan riba 
sebagai tambahan dari pokok hutang dalam jangka waktu 
meminjam. Dapat diketahui bahwa secara umum dapat 
ditarik kesimpulan bahwa pengertian riba ialah pengambilan 
 



































tambahan dalam suatu akad transaksi tertentu dengan disertai 
imbangan tertentu. Dengan kata lain, riba merupakan 
tindakan pengambilan tambahan dari harta pokok tanpa 
transaksi pengganti yang meligitimasi adanya penambahan 
tersebut. 
Maksud dari transaksi pengganti yakni suatu transaksi 
bisnis atau komersial yang meligitimasi adanya penambahan 
secara adil misalnya transaksi jual-beli, gadai, atau transaksi 
bagi hasil suatu proyek. Dalam transaksi ijarah atau sewa 
menyewa, penyewa membayar upah sewa dengan alasan 
karena adanya manfaat sewa yang dinikmati, termasuk 
menurunnya nilai ekonomis suatu barang karena penggunaan 
penyewa. Adapun dalam transaksi jual beli, pembeli 
membayar harga atas imbalan barang yang diterimanya. 
Sedangkan untuk transaksi bagi hasil suatu proyek, pihak 
yang mendapatkan bagi hasil berhak menerima keuntungan 
karena disamping menyertajan modal juga turut serta 
menanggung kemungkinan resiko kerugian yang bisa saja 
muncul setiap saat (Nur, 2015). 
Al-Qur’an menyebutkan bahwa penurunan pelarangan riba 
tidak sekaligus melainkan ada bebrapa tahap yakni ada 4 
tahap. Tahap pertama, menilai anggapan bahwa riba yang 
pada zabirnya seolah-olah menolong mereka yang 
 



































memerlukan sebagai bentuk daripada perbuatan taqarrub 
(mendekatkan diri) kepada Allah (QS. Ar-Rum : 39). Tahap 
Kedua, riba diambarkansebagai sesuatu tindakan yang buruk. 
Allah SWT mengacam akan memberikan balasan yang keras 
kepada orang Yahudi yang memakan riba (QS. An-Nisa’ : 
160-161). Tahap yang ketiga, larangan riba dikaitkan pada 
suatu tambahan yang berlipat ganda (QS. Al- Imran : 130). 
Ayat ini turun ketika sesudah perang uhud yakni pada tahun 
ke-3 hijriyah. Tahap Keempat yakni di mana Allah dengan 
tegas dan jelas mengharamkan apapun  jenis tambahan yang 
diambil dari pinjaman (QS. Al- Baqarah : 278-279).  
Pelarangan riba tidak hanya bersumber pada Al-Qur’an 
akan tetapi juga hadist. Fungsinya untuk menjelaskan lebih 
lanjut serta memperkuat aturan-aturan yang telah di gariskan 
pada Al-Qur’an (Sudanto, 2019). 
1.8 Sistematika Pembahasan 
Sitematika pembahasan berisi mengenai alur logis dari 
pembahasan skripsi, untuk lebih jelasnya agar mudah dipahami maka 
sistematika pembahasannya ditulis sebagai berikut : 
Bab I Pendahuluan, bab ini ditulis untuk mengetahui latar 
belakang masalah yang di gunakan dalam penelitian, identifikasi serta 
batasan masalah, rumusan masalah penelitian sebagai acuan 
pelaksanaan penelitian, kajian pustaka yang menjelaskan sedikit 
 



































mengenai teori yang digunakan dalam penelitian, tujuan penelitian, 
kegunaan hasil penelitian, definisi operasional serta sistematika 
pembahasan. 
Bab II Kerangka Teoritis,  pada bab ini berisi penjelasan teoritis 
sebagai dasar atau perbandingan analisis dalam melakukan penelitian. 
Teori yang diabil berasal dari sumber-sumber yang relevan sesuai 
denga tema penelitian. Fokus bahasan pada bab ini yakni untuk 
mejabarkan teori mengenai konsep metode IPD (Islamic People 
Discuss), strategi pemasran bank syari’ah serta perkembangan 
perbankan syari’ah di Indonesia.  
Bab III Metode Penelitian, pada bab ini harus memuat meneganai 
jenis penelitian yang digunakan untuk penelitian ini sekaligus 
kelemahan dan keuunggulan dalam penedekatan yang digunakan. 
Dalam bab ini juga menjelaskan sumber data yang digunakan, teknik 
penentuan sampel, teknik pengumpulan data, teknik pengolahan data 
serta analisis data.  
Bab IV Data Penelitian, bab ini berisi tentang data penelitian atau 
hasil penelitian yang di dapat dilapangan. Data penelitian memuat 
deskripsi data terkait dengan variabel yang diteliti secara objektif 
yang tidak boleh di hubungkan dnegan pendapat atau pemikiran 
peneliti. Deskripsi hasil penelitian ini harus secara jelas dan lengkap 
sesuai dengan fokus penelitian serta metode pengumpulan data. 
 



































Bab V Analisi Data, bab ini menjelaskan tentang analisis atau 
pembahasan data penelitian yang telah dideskripsikan untuk 
menajawab masalah penelitian, menginterpretasikan hasil serta 
mengintegrasikan dalam kumpulan pengetahuan yang sudah ada, 
memodifikasi teori sekaligus membangun teori baru. Sumber yang 
digunakan untuk analisis data ini didapat dari hasil pemikiran peneliti 
sendiri dan dikonferensikan dengan beberapa teori terkait penelitian 
ini.  
Bab VI Penutup, bab penutup ini berisi kesimpulan dan saran. 
Kesimpulan dari penelitian ini harus dideskripsikan secara singkat, 
jelas dan padat dan harus merujuk pada rumusan masalah serta tujuan 
penelitian. Sedangkan saran tidak boleh melebihi ruang ingkup akan 
tetapi harus jeas ditujukan untuk siapa. Saran berisi tentang implikasi, 














































2.1 Strategi Pemasaran 
Berdasarkan kamus besar bahasa Indonesia (KBBI) strategi berarti 
rencana yang cermat mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran khusus 
(Departemen Pendidikan Nasional, 2012). Strategi merupakan penetapan 
tujuan jangka panjang yang didasarkan dari suatu organisasi serta 
pemilihan alternatif tindakan dan alokasi sumber daya yang diperlukan 
agar bisa mencapai tujuan tersebut (Kasmir, 2006). Sedangkan pemasaran  
memiliki arti proses, cara atau perbuatan untuk memasarkan suatu barang 
yang di perjual belikan. Pemasaran merupakan proses perencanaan, 
pemikiran serta pelaksanaan konsepsi, pricing, promosi serta 
pendistribusian barang atau jasa dalam menciptakan pertukaran agar 
mencapai tujuan atau sasaran yang sudah di tentukan oleh perusahaan 
(Akbar, 2010). 
Apabila didefinisikan ke dalam kompetisi bisnis di era 1990-an 
mengatakan bahwa strategi merupakan menetapkan arah kepada 
manajemen dalam artian orang tentang sumber daya didalam bisnis atau 
tentang bagaimana mengidentifikasi kondisi yang memberikan keuntungan 
terbaik untuk membantu memenangkan persaingan dalam pasar. Dengan 
kata lain, strategi mengandung dua komponen yakni : future intentions 
atau tujuan jangka panjang serta competitive advantage atau keunggulan 
bersaing (Dirgantoro, 2001). 
 



































Pemasaran berasala dari kata “pasar” yang berarti tempat 
bertemunya penjual dan pembeli. Pemasaran merupakan suatu proses yang 
bersifat strategis dan sosial dalam menciptakan pelanggan dan 
menyediakan nilai yang menguntungkan serta lebih baik bagi pelanggan 
secara kompetitif (Sunny, 2003).  Menurut Philip Kotler, Pemasaran 
merupakan suatu proses individu dengan individu dan kelompok dengan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan 
menciptakan dan saling bertukar produk serta nilai satu sama lain (Kotler, 
1997).  
Strategi pemasaran merupakan proses pengambilan keputusan-
keputusan tentang biaya pemasaran, bauran pemasaran, alokasi pemasaran 
dalam hubungan dengan keaadaan lingkungan yang diharapkan oleh 
kondidi pesaing.  Dengan demikian, strategi pemasaran dapat diartikan 
sebagai serangkaian tujuan, sasaran, kebijakan serta aturan yang memberi 
arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan untuk memperoleh hasil 
yang optimal. Dengan adanya strategi pemasaran maka implemetasi 
program dalam mencapai tujuan organisasai dapat dilakukan secara aktif, 
sadar dan rasional tentang bagaimana suatu brand atau produk dapat 
mencapai tujuan dalam lingkungan bisnis yang semakin berkembang 
(Hasan, 2010).  
Strategi pemasaran mengacu pada faktor operasional atau 
pelaksanaan kegiatan pemasaran seperti penentuan harga, pemberian brand 
pada produk, penentuan saluran distribusi, pemasangan iklan dan lain 
 



































sebagainya. Bauran Pemasaran atau Aktivitas pemasaran biasa dikenal 
dengan sebutan marketing mix atau 7P (product, price, place, promotion, 
people, process, physical Evidance) (Gitosudarno, 2001).  Berikut 
Penjelasan Mengenai Perangkat Bauran Pemasaran. 
2.1.1 Product (Produk) 
Menurut Philip Kotler, Produk dapat didefinisikan sebagai 
sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 
perhatian untuk dibeli, digunakan atau dikonsumsi yag dapat 
memnuhi keinginan dan kebutuhan. Dalam suatu konsep, sebuah 
produk baik berupa barang atau jasa membutuhkan pendekatan 
tertentu yang berorientasi pada konsumen. Selain itu, dalam sebuah 
produk juga berlaku siklus hidup. Suatu  produk berada di titik 
jenuh jika konsumen sudah terlalu lama memandaatkan produk 
tersebut atau ada produk lain yang lebih unggul. Maka dari itu, 
perusahaan harus menciptakan produk baru atau menyempurnakan 
produk yang sudah ada agar tetap menjadi pilihan konsumen.  
2.1.2 Price (Harga) 
Harga merupakan aspek penting dalam kegiatan pemasran. 
Hal ini dikarenakan harga berperan dalam laku atau tidaknya suatu 
produk. Ada tiga faktor yang mempengaruhi strategi harga yakni : 
2.1.2.1 Karakteristik Konsumen 
2.1.2.2 Karakteristik Perusahaan 
2.1.2.3 Karakteristik Persaiangan 
 



































Dalam menetapkan harga suatu produk, perusahaan harus 
memperhatikan tipe konsumen. Karena konsumen memiliki 
karakteristik yang berbeda-beda. Sebaiknya konsumen 
dikelompokkan terlebih dahulu kedalam kelompok dengan 
kepentingan yang sama. selain itu, terdapat pula jenis kelompok 
konsumen yang tidak mempermasalahkan besaran harga dan jenis 
kelompok konsumen yang cukup sensitif dengan harga suatu 
produk. Proses tersebut dapat dikenal dengan istilah segmentasi 
dalam pemasraan.  
2.1.3 Place (Tempat) 
Aspek lokasi atau tempat dalam bauran pemasaran merupakan 
tempat dimana proses jual beli suatu produk, barang atau jasa. 
Pemilihan lokasi yang tepat dan strategis berpengaruh pada tingkat 
kepercayaan konsumen dalam menentukan pilihan untuk memebeli 
atau tidak suatu produk. Lokasi sebaiknya memiliki akses jalan 
yang mudah dijangkau atau dekat dengan isntansi tertentu yang 
dikenali konsumen.  
Selain itu, adapun unsur yang harus diperhatikan yakni jangkauan 
tempat pemasaran dengan konsumen. Pada dasarnya konsumen 
enggan melakukan transaksi apabila tempat terdapatnya produk 
tersebut jauh dari jaungkauannya. Untuk mengatasi masalah 
tersebut, pemasaran harus memiliki saluran distribusi yang efektif, 
 



































seperti membuka kantor perwakilan baru atau pelayanan mobile 
untuk melayani konsumen yang jauh dari jangkauan.  
2.1.4 Promotion (Promosi) 
Menurut Kasmir, cara memberitahukan produk atau jasa 
yang ditawarkan kepada masyarakat adalah melalui sarana promosi. 
Kegiatan promosi sendiri merupakan suatu kegiatan atau proses 
yang dilakukan oleh perusahaan untuk menawarkan produk atau 
jasa yang dimiliki kepada masyarakat. tujuan atau sasaran dari 
kegiatan ini yakni konsumen, dikarenakan agar konsumen dapat 
mengetahui tentang produk yang pada akhirnya memutuskan untuk 
membeli atau memakai produk tersebut.  
2.1.5 People (Orang) 
Menurut Philip Kotler, people merupakan aset utama dalam 
industri jasa, terlebih lagi people yang merupakan karyawan 
dengan performance tinggi. Kebutuhan konsumen terhadap 
karyaan berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan 
loyal. Kemampuan knowladge yang baik, kaan menjadi 
kompetensi  dasar dalam internal perusahaan dan pencitraan yang 
baik di luar. Faktor penting lainnya dalam people adalah attitude 
dan motibation dari karyawan dalam industri jasa. Moment of truth 
akan terjadi pada saat terjadi kontak antara karyawan dan 
konsumen, attitude sangat penting dan dapat diaplikasikan dalam 
berbagai bentuk speerti penampilan karyawan, suara dalam bicara, 
 



































body language, ekspresi wajah, dan tutur kata, sedangkan motivasi 
karyawan diperlukan untuk mewujudkan penyampaian pesan dan 
jasa yang ditawarkan pada level yang diekspektasikan.  
2.1.6 Process (Proses) 
Menurut Philit Kotler, proses ialah mencakup bagaimana 
cara perusahaan melayani permintaan tiap konsumennya. Mulai 
dari konsumen tersebut memesan hingga akhirnya mereka 
mendapatkan apa yang mereka inginkan. Beberapa perusahaan 
tertentu biasanya memiliki cara yang unik atau khusu dalam 
melayani konsumennya. Proses dalam pemasaran yaitu 
keseluruhan sistem yang berlangsung dalam penyelenggaraan dan 
menentukan mutu kelancaran penyelenggaraan jasa yang dapat 
memberikan kepuasan pada penggunannya.  
2.1.7 Physical Evidance (Lingkungan Fisik) 
Bukti fisik menurut Philip Kotler yaitu bukti yang dimiliki 
oleh penyedia jasa yang ditunjukkan kepada konsumen sebagai 
usulan nilai tambah konsumen. Bukti fisik merupakan wujud nyata 
yang ditawarkan kepada konsumen ataupun calon konsumen. 
Sebenarnya tidak ada atribut fisik untuk layanan, sehingga 
konsumen cemderung mengandalkan isyarat material. Ada 
beberapa contoh bukti fisik dalam hal-hal sebagai berikut : 
2.1.7.1 Packaging (Kemasan) 
2.1.7.2 Internet/web pages (Internet/halaman Web) 
 



































2.1.7.3 Paperwork (Dokumen seperti invoice, tiket dan catatan 
pengiriman) 
2.1.7.4 Brochures (Brosur) 
2.1.7.5 Furnishings (Perabotan) 
2.1.7.6 Signage (seperti yang ada di kendaraan) 
2.1.7.7 Uniforms (Seragam) 
2.1.7.8 Business Cards (Kartu Nama) 
2.1.7.9 The Building itself (Bangunan, kantor, markas) 
Sedangkan secara spesifik pengertian pemasaran bagi lembaga 
keuangan atau jasa keuangan adalah (Muhammad, 2000): 
2.1.1 Mengidentifikasi pasar yang paling menguntungkan dimasa 
sekarang dan dimasa yang akan datang. 
2.1.2 Menilai kebutuhan anggota dan calon anggota saat ini dimasa yang 
akan datang. 
2.1.3 Menciptakan suatu sasaran pengembangan bisnis serta membuat 
suatu rencana untuk mencapai sasaran tersebut. 
2.1.4 Melakukan promosi untuk mencapai sasaran yang diinginkan.  
Adapun fungsi dari strategi pemasaran yang baik dapat mencegah 
reaksi yang tidak tanggap terhadap suatu masalah dan bahkan membantu 
mengantisipasi masalah tersebut. Upaya strategi yang telah dipilih  
dilaksanakan dalam mencapai tujuan yang dibangun berdasarkan konsep. 
Fungsi strategi pemasaran antara lain (Hasan, 2009) : 
 



































2.1.1 Sebagai respon organisasi dalam menaggapi dan menyesuaikan diri 
pada lingkungan siklus bisnis.  
2.1.2 Sebagai upaya agar dapat membedakan dirinya dengan pesaing 
menggunakan kekuatan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan 
yang lebih baik dalam lingkungan tertentu. 
2.1.3 Sebagai salah satu kunci keberhasilan dalam menghadapi 
perubahan lingkungan bisnis, memberikan kesatuan arah bagi 
semua mitra di lingkungan internal organisasi.  
2.1.4 Sebagai pedoman dalam mengalokasikan sumber daya dan usaha 
organisasi. 
2.1.5 Sekaligus alat fundamental guna mencapai tujuan perusahaan 
dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang 
berkesinambungan dalam melayani pasar. 
2.2 Teori Pemberdayaan Masyarakat dan Community Development 
Teori pemberdayaan dapat diartikan sebagai suatu proses 
melepaskan keadaan ketidakmampuan, ketidakberdayaan, kehilangan, 
ketersisihan serta hal-hal yang berkaitan dengan kelemahan. Dari ulasan 
sebelumnya, pemberdayaan dapat di artikan mengubah dari yang tidak 
mampu menjadi mampu atau mengubah dari yang tidak berdaya menjadi 
kuat. Pemberdayaan sendiri ialah suatu metode dimana masyarakat, 
organisasi serta komunitas diarahkan agar mampu menguasai 
kehidupannya (Iwan & Herdiana, 2018). 
 



































Pola pemberdayaan masyarakat bukan hanya suatu bentuk kegiatan 
yang bersifat up and down intervention yang tidak menjunjung tinggi 
aspirasi serta potensi masyarakat untuk melakukan kegiatan sosial. 
Dikarenakan hal yang paling dibutuhkan oleh masyarakat adalah pola 
pemberdayaan yang bersifat bottom-up intervention yang mengakui dan 
menghargai bahwa masyarakat memiliki potensi dengan tujuan untuk 
memenuhi kebutuhan, memecahkan masalah sekaligus mampu melakukan 
usaha-usaha produktif dengan prinsip swadaya dan kebersamaan (Andrilla, 
2014). Tujuan dari pemberdayaan masyarakat yakni untuk membentuk 
suatu individu dan  masyarakat agar lebih mandiri. Kemandirian disini 
meliputi kemandirian berfikir, bertindak dan mengendalikan apa yang 
mereka lakukan.  
Community Development adalah salah satu cara atau pendekatan 
yang menunjukkan keunikan dari suatu pekerjaan sosial serta 
membedakan profesi ini dengan profesi yang lain. Ada bebrapa ahli yang 
mengklaim memiliki suatu keahlian dalam bekerja dengan individu, 
keluarga maupun kelompok. Akan tetapi, tidak banyak profesi yang 
berfokus pada keberfungsian klien dalam konteks organisasi, masyarakat 
dan kebijakan misalnya pekerjaan soisal.  
Ada tiga model yang dapat diimplementasikan dari community 
development. Pertama, Development for Community, dalam hal ini 
pemberdayaan menempatkan masyarakat sebagai   objek pembangunan 
dengan alasan masyarakat memiliki berbagai inisiatif atau ide, 
 



































perencanaan serta pelaksana kegiatan pembangunan dilakukan oleh aktor 
atau pihak eksternal. Model ini masih memerlukan penddikan untuk 
mengambangkan kesadaran kritis dari diri seseorang.  
Kedua, Development with Community, dapat dilihat dari kuatnya 
pola hubungan antara pihak eksternal dan masyarakat setempat. Keputusan 
yang diambil ialah keputusan bersama dan sumber daya yang di guanakan 
juga berasal dari kedua pihak. Model ini cukup baik dibandingkan dengan 
model sebelumnya yakni dengan memberi ruang partisiasi pada 
masyarakat. Ketiga, development of community, proses dari model ini 
dirancang dari inisiatif, perencanaan hingga pelaksanannya yang dilakuka 
sendiri oleh masyarakat. Dalam hal ini masyarakat menjadi pemilik utama 
suatu program. Peran dari pihak eksternal lebih sebagai sisten pendukung 
bagi proses pemberdayaan. Hal tersebut merupakan seni dan kunci untuk 
sukses membangun sebuah komunitas. Model ketiga ini dipandang sebagai 
model terbaik dari beberapa model sebelumnya (Sumantri, 2017). 
Penjabaran mengenai komunitas dan konsep yang di gunakan 
dalam komunitas berlandaskan pada teori-teroi Community Development 
yang menjadi landasan pemikiran pada penelitian ini. Teori-teori 
Community Development berlandaskan pada strtaegi yang ada dalam 
komunitas digunakan sebagai kerangka pemahaman agar suatu program 
dapat diterapkan dengan baik dan lancar. Teori Community Development 
dapat diartikan sebagai bentuk kerja dari suatu proses yang berhubungan 
dan saling berkesinambungan dengan dasar pemikiran yang menyatakan 
 



































bahwa proses pemberdayaan juga merupakan suatu kontrol atau pedoman 
kegiatan yang ada dalam masyarakat. Dari pemahaman ini yang kemudian 
dijabarkan dan digunakan sebagai landasan dalam metode yang akan 
dilakukan dalam penelitian ini. 
2.2 Bank Syari’ah 
Bank syari’ah merupakan bank yang memiliki aktivitas 
meninggalkan masalah riba serta tidak mengandalkan bunga atau  lembaga 
keuangan maupun perbankan yang pengoperasiannya sesuai dengan 
prinsip syari’ah yakni mengacu pada ketentuan Al-Qur’an dan Al-Hadits 
(Muhammad, 2005). Menurut Undang-undang Nomor 21 Tahun 2008, 
Bank Syari’ah adalah lembaga keuangan yang usaha pokoknya 
memberikan pembiayaan serta jasa-jasa lainnya yang memiliki alur 
pembayaran dan peredaran uang yang operasionalnya  berdasar kepada 
prinsip-prinsip syari’ah (Entaresmen, 2016), tujuan didirikannya bank 
syari’ah yakni untuk : 
2.2.1 Untuk mengarahkan kegiatan ekonomi umat untuk bermuamalah 
secara syari’ah islam, khsusnya bermuamalah yang memiliki 
hubungan dengan perbankan dengan tujuan agar terhindar dari 
prakte-praktek riba, gharar, maysir yang dilarang dalam syariat 
islam.  
2.2.2 Untuk meningkatkan kualitas hidup masyarakat dengan membuka 
jalan atau peluang usaha pada pihak yang membutuhkan yang 
 



































diarahkan pada kegiatan usaha produktif agar terciptanya 
kemandirian untuk membangun usaha.  
2.2.2.1 Untuk menjaga kestabilan ekonomi atau moneter pemerintah 
dengan aktivitas-aktivitas bank syari’ah yang diharapkan dapat 
mengurangi atau menghindari inflasi yang diakibatkan oleh 
penerpan sistem bunga, menghindari persaingan yang tidak sehat 
antara lembaga-embaga keuangan terlebih bank serta 
menanggulangi kemandirian lembaga keuangan dari pengaruh 
gejolak moneter bank dari dalam maupun luar negeri.  
Bank syari’ah dalam menjalankan usahanya harus berpegang pada 
nilai-nilai syari’ah. Nilai-nilai atau prinsip tersebut berpedoman pada 
sumber hukum islam yakni Al-Qur’an dan Al-Hadits. Adapun prinsip yang 
harus diterapkan oleh bank syari’ah antara lain (Santoso, 2017) : 
2.3.1 Prinsip Haramnya Riba 
Prinsip haramnya riba ini dilihat dari pratik pengelolaan 
dana nasabah. Dana yang berasal dari nasabah (pihak ketiga) 
penyimpan harus jelas asal usulnya. Sedangkan untuk penyaluran 
dana juga harus dalam usaha-usaha yang tidak bertentangan 
dengan syariat sekaligus harus jelas penyalurannya tidak ada unsur 
sembunyi-sembunyi atau lainnya yang dilarang oleh syariat.  
2.3.2 Prinsip keadilan 
Prinsip keadilan ini dapat tercermin melalui penerapan 
sistem bagi hasil atau  serta pengambilan keuntungan (margin) 
 



































yang didasarkan oleh kesepakatan oleh dua belah pihak antara 
bank dan nasabah.  
2.3.3 Prinsip kesamaan 
Prinsip kesamaan ini dapt dilihat dari penempatan posisi 
nasabah serta bank yang sederajat. Prinsip kesamaan ini terwujud 
dalam hak, kewajiban, risiko serta keuntungan yang berimbang 
diantara nasabah penyimpan dana, nasabah pengguna maupun bank.  
Bank syari’ah adalah bank yang sistem operasionalnya tidak 
menggunakan sistem bunga, akan tetapi menggunakan prinsip syariat 
islam. Dalam menentukan imbalannya baik imbalan yang diberi maupun 
diterima bank syari’ah menggunakan sistem konsep imbalan sesuai akad 
yang diperjanjikan. Ada beberapa perbedaan antara bank syari’ah dan bank 
konvensional antara lain adalah : 
Tabel 2.1 
Perbedaan Bank Syari’ah dan Bank Konvensional 
No. Bank Syari’ah Bank Konvensional 
1. Pada bank syari’ah investasi 
hanya digunakan untuk proyek 
dan produk halal serta 
menguntungkan 
Pada bank konvensional 
investasi tidak 
mempertimbangkan halal atau 
haram aslakan proyek yang 
dibiayai menguntungkan.  
2. Return yang ada pada bank 
syari’ah dibayar dan/atau 
Return yang ada pada bank 
konvensional baik yang 
 



































diterima berasal dari bagi hasil 
atau pendapatan lainnya 
berdasarkan prinsip syari’ah. 
dibayar kepada nasabah 
penyimpan dana dan return 
yang diterima dari nasabah 
pengguna dana berupa bunga. 
3. Perjanjian yang dibuat oleh 
bank syari’ah berupa akad 
sesuai dengan syariat islam. 
Pada bank konvensional 
perjajian yang diberikan 
menggunakan hukum positif. 
4. Orientasi pembiayaan pada 
bank syari’ah tidak hanya 
untuk keuntungan akan tetapi 
falah oriented yakni orientasi 
pada kesejahteraan 
masyarakat. 
Orientasi pembiayaan pada 
bank konvensional hanya 
untuk memperoleh keuntungan 
atas dan yang dipinjamkan. 
5. Hubungan antara bank syari’ah 
dan nasabah adalah sebagai 
mitra. 
Hubungan antara nasabah dan 
bank konvensional adalah 
sebagai kreditur dan debitur. 
6. Bank syari’ah memiliki Dewan 
Pengawas yang terdiri dari BI, 
BAPEPAM, Komisaris dan 
Dewan Pengawas Syari’ah 
(DPS). 
Bank konvensional juga 
memiliki Dewan Pengawas 
yang terdiri dari BI, Bapepam 
dan komisaris.  
7. Penyelesaian sengketa pada 
bank syari’ah di upayakan 
Penyelesaian sengketa pada 
bank konvensional langsung 
 




































musyawarah antara bank dan 
nasabah melalui peradilan 
agama. 
melalui pengadilan negeri 
setempat.  
 
Dari perbedaan antara bank syari’ah dan bank konvensional diatas, 
ada 3 fungsi utama bank syari’ah yakni : 
2.3.1 Penghimpun dana masyarakat 
Bank syari’ah menghimpun dana masyarakat dalam bentuk 
titipan menggunakan akad Al-Wadiah serta dalam bentuk investasi 
menggunakan akad Mudharabah. Wadiah merupakan akad antara 
pihak pertama (masyarakat) dengan pihak kedua (bank) dimana 
pihak pertama menitipakan dananya kepada bank dan pihak kedua 
merima titipan dana tersebut untuk bisa memanfaatkan dana titipan 
pihak pertama dalam transaksi yang diperbolehkan dalam  islam. 
Sedangkan akad mudharabah merupakan akad kerjasama antara 
shohibul maal (nasabah) untuk menginvestasikan dana pada  
mudharib (bank)  dan bisa dimanfaatkan untuk tujuan tertentu yang 
diperbolehkan dalam syariat islam.  
Dengan menyimpan uang di bank masyarakat juga akan 
mendapat keuntungan berupa return yang besarnya tergantung 
kebijakan masing-masing bank syari’ah serta tergantung hasil yang 
diperoleh. Return yang diberikan pada akad wadiah yakni berupa 
 



































bonus atau imbalan sedangkan untuk return yang diberikan untuk 
akad mudharabah berupa bagi hasil.  
2.3.2 Penyalur Dana Kepada Masyarakat 
Fungsi kedua dari bank syari’ah adalah sebagai penyelur 
dana kepada masyarakat yang membutuhkan (user of fund). Dalam 
menyalurkan dana bank syari’ah menggunakan berbagai macam 
akad antara lain akad jual beli, dan akad kemitraan atau kerjasama 
usaha. Dalam penyaluran dana kepada masyarakat ini bank 
syari’ah juga mendapatkan return, dalam akad jual beli return yang 
didapat berupa margin keuntungan, sedangkan untuk akad 
kerjasama kemitraan return yang diperoleh dalam bentuk bagi hasil. 
Bank tidak boleh membiarkan dana masyarakat mengendap. Dana 
investor juga harus segera disalurkan kepada masyaarakat yang 
membutuhkan. 
Pembiayaan pada bank syari’ah dibagi menjadi bebrapa jenis 
antara lain : 
1) Transaksi pembiayaan dengan menggunakan akad mudharabah 
dan musyarakah. 
2) Transaksi sewa menyewa dalam bentuk ijarah atau sewa 
menyewa dalam bentuk ijarah muntahiya bit tamlik. 
3) Transaksi jual beli dalam bentuk piutang murabahah, salam 
serta istisna. 
4) Transaksi pinjam meminjam dalam bentuk piutang qardh. 
 



































5) Transaksi sewa menyewa jasa dalam bentuk ijarah untuk 
transaksi multijasa. 
2.3.3 Pelayanan Jasa 
Disamping menghimpun dan menyalurkan dana, bank 
syari’ah juga memiliki fungsi lain yakni pelayanan jasa perbankan. 
Pelayanan ini diberikan guna memenuhi kebutuhan masayarakat 
dalam menjalani aktivitasnya. Ada berbagai jenis pelayanan yang 
diberikan oleh bank syari’ah kepada nasabah antara lain 
pengiriman uang (transfer), pemindahbukuan, penagihan surat 
berharga, kliring , letter of credit, inkaso, garansi bank, dan 
berbagai pelayanan lainnya. 
2.4 Konsep Riba 
2.4.1 Pengertian Riba 
Riba secara bahasa memiliki arti ziyadah atau tambahan. 
Secara bahasan riba juga berarti “tumbuh” dan “membesar”. 
Sedangkan menurut istilah riba berarti pengambilan tambahan dari 
harga pokok atau modal secara batil (zuhdi, 1994).  Tambahan 
yang dimaksud disini yakni tambahan atau lebiahan kuantitas 
dalam penjualan aset yang tidak boleh dilakukan dengan perbedaan 
kuantitas, tambahan dalam hutang yang harus dibayar karena 
pembayaran tertunda misalnya bunga hutang serta tambahan yang 
ditentukan dalam waktu penyerahan barang (Nur, 2015).  
 



































Beberapa ulama dari berbagai mazhahib fiqhiyyah 
memeberikan definisi riba diantaranya (Sudanto, 2019) : 
a) Menurut Imam An Nawawi dari mazhab Imam Syafi’i riba 
merupakan penambahan atas pinjaman dengan seiring 
bertambahnya waktu. Dalam Al-Qur’an juga dijelaskan 
bahwa riba yang dilarang dalam sumber hukum Islam adalah 
penambahan atas harta pokok karena unsur waktu. Dalam 
bisnis perbankan hal tersebut biasa dikenal dengan bunga 
kredit sesuai lawa waktu pinjaman.  
b) Menurut Badr Ad Din Al Ayni pengarang Umdatul Qari 
Syarah Shahih Al Bukhari mengartikan bahwa prinsip utama 
dalam riba ialah penambahan. Menurut syari’ah riba berarti 
penambahan atas harta pokok tanpa adanya transaksi bisnis 
riil. 
c) Imam Ahmad bin Hanbal ketika ditanya menegnai riba beliau 
menjawab :”Sesungguhnya riba itu merupakan seseorang 
yang memiliki hutang maka dikatakan kepadanya apakah 
akan melunasi atau membayar lebih. Jikalau tidak mampu 
melunasi ia harus menambah dana (dalam bentuk bunga 
pinjam) atas penambahan waktu yang diberikan”. 
 Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pengertian riba 
secara bahasa maupun istilah menegaskan bahwa riba merupakan 
tambahan atau lebihan dalam suatu akad transaksi tertentu dalam 
 



































pengambilan tambahan tersebut tanpa disertai dengan imbangan 
tertentu. Dengan kata lain, riba merupakan pengambilan tambahan 
dari harta pokok tanpa transaksi pengganti yang menglimitasi 
adanya penambahan tersebut.  
2.4.2 Tahapan Pelarangan Riba Dalam Al-Qur’an 
Menurut Quraish Shihab, dalam Al-Qur’an kata riba 
diulang sebanyak delapan kali yang terdapat dalam empat surah 
yakni surah Al-Baqarah, Ali Imran, An-Nisa’ dan Al-Rum (Ghofur, 
2016). Adapun surah pertama yang membahas riba dalam firman 
Allah adalah Surah Al-Rum ayat 39 : 
ن َزَكٰوٍة  ِ ۖ َوَمآ َءاتَيُُْت م ِ َّلله
 
لنهاِس فَََل يَ ْربُو۟ا ِعنَد ٱ
 
ِل ٱ بَُو۟ا ِِفٓ ٱَْمَوَٰ ََيْ
ًبا ل ِ ِ ن ر  َوَمآ َءاتَيُُْت م ِ
لُْمْضِعُفوَن)٩٣(
 
ٓئَِك ُُهُ ٱ ِ فَأُ۟ولَ َٰ َّلله
 
  تُرِيُدوَن َوْجَه ٱ
 “ Dan, sesuatu riba tambahan) yang kamu 
berikan agar dia menambah pada harta 
manusia, maka riba itu tidak menambah pada 
sisi Allah. Dan apa yang kamu berikan berupa 
zakat yang kamu maksudkan untuk mencapai 
keridhaan Allah maka (yang berbuat demikian) 
iulah orang-orang yang melipat gandakan 
(Pahalanya)”. 
Menurut Jalaluddin Abdurrahman al-Suyuthi (Al-Suyuthi : 
1318 H), beliau mengutip beberapa riwayat dari Bukhari, Ahmad, 
Ibnu Majah, Ibn Mardawaih dan Al-Baihaqi menyatakan bahwa 
ayat yang terakhir turun kepada Rasulullah SAW merupakan ayat-
 



































ayat yang mengindikasikan penjelasan terakhir tentang riba yakni 
terdapat pad afirman Allah surat Al-Baqarah ayat 278 : 
ْؤِمِنني )٨٧٢( ن ُكنُُت مه
ِ
ِبَٰوٰٓ۟ا ا لر 
 




يَن َءاَمنُو۟ا ٱ ِ َّله
 
َا ٱ ٓأَُّيه  يَ َٰ
“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah 
kepada Allah dan tinggalkan sisa riba, jika 
kalian orang-orang yang beriman”. 
 
Sedangkan menurut pendapat Al-Maraghi (Al-Maraghi, 
1946) bahwa tahap-tahap pembicaraan Al-Qur’an tentang riba 
sama dengan tahap-tahap dalam membicarakan khamr (minuman 
keras) yakni ada empat tahap dalam pengharamannya. Adapun 
tahap pertama hanya sekedar menggambarkan adanya unsur negatif 
di dalam riba. Hal tersebut dijelaskan pada firman Allah yakni surat 
Al-Rum ayat 39. Sedangkan untuk tahap berikutnya diperjelas pada 
firman Allah surat  An-Nisa’ ayat 160-161 : 
ِ َكِثَيا   َّلله
 
ُِهْ َعن َسِبيِل ٱ ِ ٍت ُٱِحلهْت لَُهْم َوِبَصد  بَ َٰ ْم َطي ِ ْمنَا عَلَْْيِ يَن َهاُدو۟ا َحره ِ َّله
 
َن ٱ فَِبُظْْلٍ م ِ




َل ٱ هِْم َٱْمَوَٰ
ِبَٰو۟ا َوقَْد ُُنُو۟ا َعْنُه َوَٱْْكِ لر 
 
)۰۶۱(  َوَٱْخِذُِهُ ٱ
 ِمْْنُْم عََذاًبا َٱِلميا )۰۶١( 
“Maka disebabkan kezaliman orang-orang 
yahudi, kami haramkan atas mereka 
(memakan makanan) yang baik-baik (yang 
dahulunya) dihalalkan bagi mereka dan 
karena mereka banyak menghalangi 
(manusia) dari jalan Allah. Dan disebabkan 
mereka memakan riba, padahal 
sesungguhnya mereka telah dilarang darinya 
dan karena mereka memakan harta orang 
 



































dengan jalan yang batil. Kami telah 
menjadikan untuk orang-orang kafir 
diantara mereka itu siksa yang pedih”. 
 
Pada ayat tersebut “hanya” menyebutkan ancaman terhadap 
orang-orang yahudi yang melakukan praktik riba. Adapun tahap 
selanjutnya secara eksplisit Al-Qur’an telah mengaharamkan 
praktik riba, walauun masih terbatas pada salah satu bentuknya, 
yakni dengan menyertakan batasan adh’afan mudha’afan. Hal 
tersebut terdapat pada firman Allah surat Ali Imran ayat 130 : 




َعَفةا ۖ َوٱ َض َٰ فاا مه ِبَٰوٰٓ۟ا َٱْضَع َٰ لر 
 
يَن َءاَمنُو۟ا ََل تَأُْْكُو۟ا ٱ ِ َّله
 
َا ٱ ٓأَُّيه  يَ َٰ
“Hai orang-orang yang beriman janganlah 
kalian memkan riba dengan berlipat ganda 
dan bertakwalah kalian kepada Allah supaya 
kalian mendapat keberuntungan”. 
 
Pada tahap terakhir ini, riba ditelah diharamkan secara 
menyeluruh dalam berbagai bentuknya dan digambarkan sebagai 
sesuatu yang sangat buruk serta tidak layak dilakukan oleh orang-
orang mukmin, hal ini dijelaskan pada firman Allah surat Al-
Baqarah ayat 279: 
ِلُُكْ ََل تَ ْظِلُموَن   ُرُءوُس َٱْمَوَٰ
ن تُبُُْتْ فَلَُُكْ
ِ
ۦۖ  َوا ِ َوَرُسوِِلِ َّلله
 
َن ٱ هْم تَْفَعلُو۟ا فَأَْذنُو۟ا ِِبَْرٍب م ِ ن ل
ِ
فَا
 َوََل تُْظلَُمون )٨٧٣(  
“maka jika kalian tidak mengerjakan 
(meninggalkan sisa riba) maka ketahuilah 
bahwa Allah dan Rasul-Nya akan 
memerangimu. Dan jika kalian bertaubat 
 



































(dari pengambilan riba) maka bagimu pokok 
hartamu, kalian tidak menganiaya dan tidak 
dianiaya”. 
 
2.4.3 Jenis-Jenis Riba 
  Dalam pembagian jenis-jenis riba ada beberapa perbedaan 
menurut para ulama. Ada ulama yang membagi riba dalam dua 
bentuk yakni riba fadl dan riba nasi’ah. Ada yang membagi dalam 
tiga bentuk yakni riba fadl, riba nasi’ah serta riba jahiliyyah atau 
riba yad. Sebagian juga ada yang membagi pad empat bagian yakni 
riba fadl, riba nasi’ah, riba yad dan riba qard (Karim, 2015).  
Pembagian riba tersebut dapat diamklumi. Hal tersebut 
tidak dapat lepas dari cara penafsiran dan kajian yang berbeda yang 
dilakukan oleh para ulama fikih terhadap ayat-ayat Al-Qur’an dan 
hadist tentang riba. Akan tetapi riba disini di kelompokkan menjadi 
dua yang dilihat dari segi transaksi yakni (Ismail, 2011) : 
a) Riba dari utang piutang 
1) Riba Qard 
Riba qard ialah suatu tambahan atau kelebihan yang 
telah disyaratkan dalam sebuah perjanjian antara 2 pihak 
yakni pihak pemberi pinjaman dan peminjam. Dalam 
perjanjian tersebut menyatakan bahwa pihak pemberi 
pinjaman meminta adanya tambahan dengan jumlah 
tertentu pada pihak peminjam pada saat peminjam 
mengembalikan pinjamnnya.  
 



































Misalnya pak karno memberi pinjaman uang kepada 
pak budi sebesar Rp. 1.000.000 dalam jangka waktu satu 
tahun. Dalam perjanjian tersebut, pak budi harus 
mengembalikan uang sebesar Rp. 1.800.000 kepada pak 
karno. Uang sebesar Rp. 800.000 tersebut merupakan selih 
antara jumlah yang dipinjamkan dengan yang 
dikembalikan. Hal tersebut yang tidak boleh dilakukan 
oleh pihak tersebut karena termasuk riba.  
2) Riba Jahiliyyah 
Riba jahiliyyah adalah riba yang ditimbulkan karena 
adanya keterlambatan pembayaran dari peminjam sesuai 
dengan jangka waktu yang telah dijanjikan. Dalam hal ini 
peminjam akan membayar dengan jumlah tertentu yang 
jumlanya melebihi jumlah uang yang dipinjamkan apabila 
peminjam tidak membayar pinjaman pada waktu yang 
ditentukan. Kelebihan atas pokok ini di tulis dalam 
perjanjian. 
Misalnya pak karno meminjamkan uang pada pak 
budi sebesar Rp. 10.000.000 dalam jangka waktu 
pengembalian satu bulan. Apabila pak budi tidak dapat 
mengembalikan uang dalam waktu satu bulan maka, setiap 
bulan keterlambatan pembayaran akan dikenakan 
 



































tambahan sebesar 2% dari pokok pinjaman yakni seniali 
Rp. 200.000. kelebihan tersebut dikatakan riba. 
b) Riba dari transaksi jual beli 
1) Riba Fadl 
Riba fadl merupakan suatu tambahan yang 
diberikan atas pertukaran barang yang sejenis dengan 
kadar atau takaran yang berbeda. Barang yang menjadi 
objek pertukaran tersebut termasuk jenis barang ribawi. 
Dalam hal ini dilakukan oleh dua pihak yang melakukan 
transaksi pertukaran barang sejenis, akan tetapi satu pihak 
akan memberikan barang dengan jumlah, kadar atau 
takaran yang lebih tinggi. Maka kelebihan atas kadar atau 
takaran tersebut termasuk dalam riba.  
Misalnya, andika membutuhkan uang pecahan 
sebanyak 50 lembar atau sejumlah Rp.50.000, maka dia 
akan menukar uang satu lembar Rp.50.000  pada fajar, 
akan tetapi fajar hanya memberikan uang pecahan 
Rp.1.000 sejumlah 45 lembar. Disini fajar mendapatkan 
keuntungan Rp.5.000 dalam pertukaran tersebut. 
Keuntungan tersebut merupakan transaksi riba.  
Dalam Islam ada larangan melakukan pertukaran 
barang yang sejenis dengan takaran yang berbeda, akan 
tatpi diperbolehkan melakukan pertukaran antar barang 
 



































ribawi dengan jenis dan takaran yang berbeda, asalkan 
kedua pihak yang melakukan transaksi tersebut ikhlas 
tanpa adanya paksaan atau prinsip suka sama suka. 
2) Riba Nasi’ah 
Riba nasi’ah ialah pertukaran antara jenis barang 
ribawi yang satu dengan yang lain. Dal hal ini pihak satu 
akan mendapatkan barang yang jumlahnya lebih besar 
dikarenakan adanya perbedaan waktu dalam penyerahan 
barang tersebut. Pihak penerima akan mengembalikan 
barang dengan kuantitas yang lebih tinggi karena 
penerima akan mengembalikan barang tersebuut dalam 
waktu yang akan datang atau ada jarak waktu yang terpaut 
dalam pengembalian barang tersebut. 
Mislanya, pada tanggal 01 Juni 2019 mega 
meminjam jagung sebanyak 25 kg pada anis. Kemudian 
pada tangal 01 juni 2020 mega mengembalikan jagung 
sebanyak 30 kg pada anis. Perbedaan waktu disini yang 
membuat pengembalian barang oleh peminjam menjadi 











































3.1 Pendekatan Penelitian 
Metode penelitian merupakan cara yang menjelaskan rangakaian 
proses penelitian untuk mendapatkan data yang digunakan dengan tujuan 
tertentu. Dalam metode penelitian ada beberapa hal yang mencakup 
langkah-langkah dalam sebuah penelitian yakni penentuan topik, 
pengumpulan data serta analisis data (Sugiono, 2017 : 2). Metode yang 
digunakan pada penelitian ini yakni metode kualitatif dengan pendekatan 
deskriptif. Pendekatan tersebut diambil karena hasil penelitian ini akan 
dideskripsikan dari segala hal yang telah di dengar, diteliti dan diamati 
oleh peneliti. Penelitian kualitatif bertujuan untuk mengumpulkan 
informasi tentang suatu gejala yang ada yakni gejala yang dianggap ada 
pada saat penelitian dilakukan (Arikunto, 1998). Dengan demikian, 
penelitian kualitatif dapat mengungkap peristiwa pada suatu subjek 
tertentu yang akan diteliti secara mendalam.  
Sedangkan menurut pendapat Moleong, penelitian deskriptif 
merupakan suatu bentuk penelitian yang bertujuan untuk mendeskripsikan 
atau menjelaskan dan menggambarkan suatu keadaan dan pristiwa yang 
ada baik peristiwa alamiah maupun buatan manusia (Moleong, 2000).  
Tujuan dari penelitian deskriptif ini ialah untuk membuat gambaran secara 
sistematis, faktual serta akurat mengenai fakta serta sifat populasi tertentu. 
 



































Dalam penelitian ini akumulasi data dasar dipaparkan secara 
deskriptif dengan mengumpulkan data yang berbentuk gambar atau kata-
kata yang rata-rata bukan berbentuk angka, apabila ada angka dan itu 
sifatnya hanya sebagai penunjang. Data biasanya diambil dengan cara 
transkip wawancara, catatan lapangan, foto-foto, dokumen pribadi atau 
catatan lainnya (Danim, 2002). Serta mengkaji dengan beberapa literatur 
penelitian terdahulu serta sumber-sumber yang relevan terkait pembahasan 
untuk mendapatkan data-data serta informasi yang dibutuhkan dalam 
penelitian ini. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana 
implementasi metode IPD (Islamic People Discuss) yang digunakan 
sebagai strategi pemasaran bank syari’ah agar dapat berperan dalam 
meningkatkan perkembangan perbankan syari’ah di Indonesia sekaligus 
lebih dikenal dan menjadi pilihan masyarakat untuk bertransaksi di Bank 
Syari’ah yang sesuai dengan konsep syariat Islam.  
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Dari kerangka konseptual tersebut dapat dijelaskn bahwa : 
3.2.1 Metode IPD (Islamic People Disscuss) merupakan metode yang 
dirancang dalam bentuk organisasi atau komunitas. Tujuan metode 
ini ada untuk memberikan edukasi pada masyarakat mengenai 
perbankan syari’ah. Saat ini metode IPD (Islamic People Disscuss) 
masih akan di implementasikan serta bekerjasama dengan salah 
satu bank syari’ah untuk bisa mengedukasi masyarakat guna 
meningkatkan perkembangan perbankan syari’ah di Indonesia. 
Sekaligus sebagai strategi pemasaran bank syari’ah. 
3.2.2 Konsep metode IPD (Islamic People Disscuss) sendiri yakni akan 
menggandeng masyarakat khususnya yang paham dengan konsep 
ekonomi syari’ah serta masyarakat yang masih minim dengan 
fasilitas yang memadai apalagi kondisi geografis yang kurang 
mendukung. Oleh karena itu, pada pelaksanaan  metode IPD 
Respon Masyarakat  
Menurut Jumlah Nasabah 
Menurut Jumlah Partisipan 
(Anggota Komunitas) 
 



































(Islmaic People Disscusss) akan dilakukan edukasi mengenai 
perbankan syari’ah secara umum dan untuk pemberian wawasan 
akan di konsep secara bertahap mulai dari gambaran perbankan 
syari’ah secara umum, konsep dasar perbankan syari’ah serta 
produk-produk perbankan syari’ah dan tak lupa sesuai dengan 
syariat Islam, sekaligus pemberian edukasi mengenai konsep riba 
yang dilarang oleh syariat. Tujuannya agar masyarakat sadar dan 
mengerti bagaimana hukum dari praktik riba serta mampu dan siap 
untuk mengajak masyarakat lain ikut menggunakan produk bank 
syariah.  
3.2.3 Untuk proses implementasi metode IPD (IslamicPeople Disscuss) 
pada masyarakat nanti akan melihat respon masyarakat terkait 
pemaparan yang diberikan oleh pemateri yang berasal dari pihak 
bank yang  bekerjasama. Serta juga melihat perkembangan jumlah 
nasabah pada bank yang bekerjasama.  
3.2.4 Startegi pemasaran bank syari’ah menggunakan metode IPD 
(Islamic People Disscuss) indikator yang diambil dilihat dari 
jumlah nasabah  bank syari’ah serta minat masyarakat untuk 
bergabung dalam  metode IPD (Islamic People Disscuss) tersebut. 
Akan tetapi, metode IPD (Islamic People Disscuss) ini tidak ada 
unsur pemaksaan kepada masyarakat maupun bank syari’ah yang 
bekerjasama  didalamnya.  Namun, implementasi Metode IPD 
(Islamic People Disscuss) harus dilaksanakan sesuai dengan 
 



































syari’ah dan ketentuan yang berlaku dan tidak merugikan pihak 
manapun.   
3.3 Sumber Data 
Sumber data merupakan subyek yang dapat diperoleh dari mana 
asalahnya. Apabila cara pengumpulan datanya menggunakan wawancara 
maka sumber datanya bisa disebut sebagai responden. Sedangkan, cara 
pengumpulan datanya menggunakan observasi maka sumber datanya 
berupa benda, gerak atau suatu proses dalam melakukan sesuatu. Namun, 
apabila menggunakan dokumentasi maka hasil yang berupa dokumen atau 
catatan serta gambar yang menjadi sumber datanya (Arikunto, 2002). 
Sumber data yang paling utama dalam penelitian kualitatif merupakan 
kata-kata serta tindakan, selebihnya hanya berupa data tambahan yakni 
dokumentasi dan lain-lain (Moleong, 2000).  
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini anatara lain : 
3.3.1 Data Primer 
Sumber data primer dalam penelitian ini diperoleh dari 
proses wawancara  dan observasi dengan responden yang menjadi 
sampel dalam penelitian. Dalam penelitian ini data primer 
diperoleh dari wawancara dengan marketing leader Bank Mitra 
Syari’ah Kantor Cabang Gresik dan masyarakat yang ikut andil 
dalam pembentukan Metode IPD (Islamic People Discuss). 
3.3.2 Data Sekunder 
 



































Sumber data sekunder dapat diperoleh dari dokumentesai 
seperti gambar,  buku, jurnal, maupun karya ilmiah lainnya yang 
berkaitan dengan tema penelitian.  
3.4 Teknik pengumpulan data 
Penulisan tugas akhir berangkat dari permasalahan kemudian 
melakukan penelitian dengan pengumpulan data yang dilakukan oleh 
peneliti untuk kemudian diolah dan dianalisis. Dengan mengetahui teknik 
pengumpulan data maka peneliti akan mengetahui kesesuaian data yang 
digunakan (Sugiono, 2017). Teknik pengumpulan data pada penelitian ini 
antara lain : 
3.4.1 Observasi 
Observasi merupakan pengamatan dan pencatatan secara 
sistematik terhadap kondisi, peristiwa atau fenomena pada objek 
penelitian. Dalam observasi ini peneliti akan meneliti secara 
langsung kondisi lapangan dengan melihat, mengamati hal-hal 
yang terjadi di lapangan. Dengan adanya observasi peneliti dapat 
mengetahui implementasi metode IPD (Islamic People Discuss) 
sebagai strategi pemasaran Bank Mitra Syari’ah pada masyarakat. 
3.4.2 Wawancara 
Wawancara atau interview merupakan cara-cara yang 
dilakukan untuk memperoleh data dengan berhadapan langsung, 
bercakap-cakap, baik antar individu dengan individu maupun 
individu dengan kelompok (Kuntha, 2010: 222). Peneliti 
 



































melakukan wawwancara untuk mendapatkan informasi dan data 
untuk penelitiannya. Proses wawancara ini dilakukan dengan 
marketing leader Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang Gresik.  
Sekaligus pihak-pihak yang ikut andil dalam pembentukan metode 
IPD (Islamic People Discuss). Adapun untuk narasumber yang 
akan di wawancarai atau yang menjadi sampel dalam metode IPD 
berjumlah 20 orang. Dalam hal ini ada beberapa kriteria yang 
digunakan untuk proses wawancara antara lain : 
(a) Orang yang mengetahui akan konsep keuangan syari’ah 
atau konsep riba. 
(b) Orang yang mengetahui akan konsep keuangan syari’ah 
akan tetapi belum menggunakan produk perbankan syari’ah. 
(c) Orang yang mengetahui akan konsep riba tetapi masih 
belum sepenuhnya paham akan konsep keuangan syari’ah. 
3.4.3 Dokumentasi 
Data yang berupa dokumen dapat dipakai untuk menggali 
informasi yang terjadi di masa lampau. Peneliti perlu memiliki 
kepekaan teoritik untuk memaknai semua dokumen tersebut 
sehingga tidak sekedar barang yang tidak memiliki makna. Dalam 
proses penelitian ini membutuhkan dokumentasi yang berhubungan 







































3.5 Teknik Pengelolaan Data 
Dalam proses ini data akan dikelola untuk menemukan fakta dan 
bukti yang valid sehingga dapat ditemukan jawaban dari rumusan masalah 
yang ada dalam penelitian ini. Teknik pengelolaan data yang benar akan 
menghasilkan data yang kredibel sehingga penelitian dapat dilanjutkan  ke 
proses berikutnya (Agung, 2012). Dalam penelitian ini pengelolaan data 
dilakukan dengan cara sebagai berikut : 
3.5.1 Editting 
Pengeditan data atau disebut dengan editing ialah proses 
pemeriksaan kembalu data yang sudah dikumpulkan dari lokasi 
penelitian. Data yang diperoleh akan diteliti kembali untuk 
mengetahui kelengkapan dan kelayakannya. Dalam penelitian ini 
proses pengeditan data dilakukan pada data hasil wawancara dan 
observasi dengan manager pemasaran Bank Mitra Syari’ah 
sekaligus pihak yang ikut andil dalam metode IPD (Islamic People 
Discuss).  
3.5.2 Organizing 
Setelah proses pengeditan serta dipilih yang sesuai dengan 
pembahasan penelitian, maka penulis akan menyusun data tersebut 
ke dalam bahasa yang baik dan mudah dimengerti dalam bentuk 
deskripsi. Setelah data disusun maka penulis akan 
menyempurnakan hasil penelitian sehingga penulisannya dapat 
sistematis dan lebih mudah dipahami oleh pembaca.  
 




































Proses analizing merupakan proses dimana data yang 
diperoleh akan dianalisis dan disusunsecara sistematis untuk 
menemukan jawaban dari rumusan masalah. Proses analisis data 
juga bertujuan untuk menemukan kesimpulan dalam proses 
penelitian ini yakni implementasi metode IPD (Islamic People 
Discuss) sebagai strategi pemasaran bank syari’ah dengan 
berpegang prinsip haramnya riba. 
3.6 Teknik Analisis Data 
Analisis data ialah proses mencari serta menyusun data secara 
sistematis yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan serta 
bahan-bahan lainnya, agar temuannya dapat di informasikan kepada orang 
lain dan mudah dipahami. Analisis data dapat dilakukan dengan 
mengkelompokkan data, menjabarkan data ke dalam unit-unit, melakukan 
sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang 
akan dipelajari serta membuat kesimpulan yang dapat dideskripsikan pada 
orang lain (Sugiyono : 2019).  Dari data yang dihasilkan kemudian 
dianalissi secara deskriptif terkait situasi, fenomena ataupun peristiwa 
tertentu yang menyangkut manusia atau hubungan dengan manusia lainnya.  
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 
merupakan tahapan-tahapan sebagai berikut : 
3.6.1 Pengumpulan Data (Data Collection) 
 



































Pengumpulan data merupakan bagian yang penting sebelum 
melakukan analisis data. Karena, apabila data tidak dikumpulkan 
kemudian diolah maka kegiatan analisis data tidak akan bisa 
dilakukan. Teknik yang digunakan untuk pengumpulan data pada 
penelitian ini yakni berupa wawancara, observasi, serta 
dokumentasi.  
3.6.2 Reduksi Data ( Data Reduction) 
Reduksi data merupakan suatu proses pemilahan, 
pemutusan perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan serta 
transformasi data kasar yang berasal dari catatan-catatan di 
lapangan. Tujuan dari reduksi data yakni untuk memilah dan 
menyederhanakan data agar dapat difokuskan pada satu fokus yang 
menjadi tujuan penelitian. Langkah awal dalam reduksi data yakni 
dimulai dari pengumpulan data dengan membuat suatu ringkasan, 
mengkode, menulusuri tema, membuat gugus-gugus, membuat 
catatan lapangan dengan maksud untuk menyisihkan data yang 
tidak relevan. Oleh karena itu, data yang telah direduksi akan 
memberikan suatu gambaran yang lebih jelas dan mudah dipahami 
oleh peneliti agar dapat melakukan pengumpulan data selanjutnya.  
3.6.3 Penyajian Data (Display Data) 
Dalam tahap penyajian data ini, kumpulan data 
diorganisasikan dan disajikan sedemikian rupa sehingga dapat 
memudahkan untuk menarik kesimpulan. Dalam tahap penyajian 
 



































data penelitian kualitatif biasanya berupa teks yang bersifat naratif 
(Sugiyono, 2007). Dengan melakukan penyajian data maka akan 
memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, merencanakan 
penelitian selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami.  
3.6.4 Verifikasi dan Penarikan Kesimpulan (Verivication/ Conclusion 
drawing) 
Verifikasi atau penarikan kesimpulan dilakukan 
berdasarkan data yang sudah disajikan serta merupakan langkah 
pengungkapan akhir dari hasil penelitian yang masih perlu diuji 
keabsahannya, kekokohannya serta kesesuain dengan teori-teori 
yang ada dengan data-data yang didapatkan dilapangan. Dalam 
melakukan verifikasi atau penarikan kesimpulan harus melalui 
beberapa tahap agar memperoleh derajat kepercayaan tinggi. 
Kegiatan verifikasi data dilakukan pada setiap tindakan yang pada 
akhirnya dipadukan menjadi kesimpulan (Sugiyono, 2007). 
3.7 Uji Keabsahan Data 
Dalam penelitian kualitataif, data dapat dinyatakan valid apabila 
sudah tidak ada perbedaan antara data yang dilaporkan peneliti dengan apa 
yang sesungguhnya terjadi pada objek penelitian (Sugiyono, 2019). Akan 
tetapi, perlu diingat bahwa kebenaran realitas suatu data pada penelitian 
kualitatif tidak bersifat tunggal tetapi jamak dan tergantung pada 
konstruksi manusia. Uji keabsahan data pada penelitian ini ditentukan 
 



































melalui kriteria kredibilitas. Untuk mendapatkan data yang relevan maka 
peneliti melakukan pengecekan keabsahan data melalui cara : 
3.7.1 Ketekunan Pengamatan 
Dalam peningkatan ketekunan dapat dilakukan dengan 
pengamatan secara lebih cermat dan berkesinambungan. Dari cara 
tersebut akan didapatkan kepastian data serta urutan peristiwa yang 
direkam secara pasti dan sistematis. Dalam meningkatkan 
ketekukan dapat diibaratkan pada saat kita mengecek soal-soal atau 
makalah yang dikerjakan apakah ada yang salah atau tidak.  
Melalui peningkatan ketekunan pengamatan, maka peneliti 
dapat mentelaah kembali data yang didapat itu sesuai atau tidak 
sekaligus dapat mendeskripsikan data yang akurat secara sistematis. 
Sebagai bekal peneliti dalam meningkatkan ketekunan pengamatan 
dengan cara membaca berbagai referensi atau dokumen terkait 
strategi pemasaran bank syari’ah serta respon masyarakat terhadap 
perbankan syari’ah.  
3.7.2 Trianggulasi 
Trianggulasi pada pengujian kredibilitas dapat diartikan 
sebagai pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai 
cara dan berbagai waktu. Trianggulasi disini dibedakan mencaji 
tiga yakni trianggulasi sumber, trianggulasi teknik serta 
trianggulasi waktu (Sugiyono, 2019). Penelitian ini menggunakan 
trianggulasi sumber. 
 



































Trianggulasi sumber digunakan untuk pengecekan data 
yakni membandingkan hasil wawancara dengan isi dokumen 
dengan memanfaatkan berbagai sumber data sebagai bahan 
pertimbangan. Dalam hal ini peneliti membandingkan data hasil 
wawancara dengan data hasil observasi serta membandingkan data 
wawancara sebelum diterapkannya metode IPD (Islamic People 
Discuss) dengan wawancara sesudah diterapkannya metode IPD 




















































IMPLEMENTASI METODE IPD (ISLAMIC PEOPLE DISCUSS) SEBAGAI 
STRATEGI PEMSARAN BANK SYARI’AH DENGAN BERPEGANG 
PRINSIP HARAMNYA RIBA 
4.1 Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang Gresik 
4.1.1 Sejarah Bank Mitra Syari’ah 
Pendirian BPRS di suatu wilayah kabupaten dengan basis 
masyarakat religius serta di lingkungan masyarakat dengan tingkat 
kegiatan transaksi ekonomi mikro yang cukup menonjol, seperti di 
Gresik, tentunya sejalan dengan kebijakan Pemerintahan Daerah 
setempat terutama dalam kaitannya meningkatkan peran lembaga 
keuangan untuk mendukung terciptanya upaya peningkatan dan 
pendayagunaan perekonomian didaerahnya. 
Melihat kondisi dan tujuan tersebut diatas, beberapa 
investor yang selama ini banyak berkecimpung di berbagai bidang 
usaha, dan para tokoh masyarakat yang aktif dalam pengembangan 
Masyarakat Ekonomi Syari’ah dan Majelis Ekonomi 
Muhammadiyah Jawa Timur terinspirasi untuk mengembangkan 
dan meningkatkan usaha mikro, khususnya yang berbasis syari’ah 
di lingkungannya, dengan berencana mendirikan BPR Syari’ah 
yang berdomisili di Gresik. Dan untuk mewujudkan keinginan dan 
cita-cita tersebut, dibentuklah suatu tim pendirian BPR Syari’ah 
yang dikoordinir oleh team Pendirian BPR Syari’ah yang cukup 
 



































berpengalaman sebagai pelaksana Bank Syari’ah. Sehubungan 
dengan hal tersebut, tim pendiri BPR Syari’ah ini menggalang 
kerjasama dengan Bank Syari’ah Mandiri, Bukopin Syari’ah serta 
tim dari konsultan PT. Rafa Prima Consulting dari Jakarta. 
BPR Syari’ah ini didirikan dalam bentuk badan usaha 
Perseroan Terbatas  (PT) dengan nama  PT. BPR Syari’ah Mandiri 
Mitra Sukses, dengan surat kelengkapan usaha sebagai berikut: 
a) Akta Pendirian No 1 Tanggal 3 Maret 2008 Notaris Wachid 
Hasyim, SH. 
b) Persetujuan Ijin Prinsip dari Bank Indonesia No : 
10/67/DPbS/PIA/Sb 
c) Pemberian Izin Usaha dari Bank Indonesia No : 
10/42/KEP.GBI/2008 tanggal 19 Juni 2008 
d) Pengesahan Badan Hukum Perseroan dari Menteri Hukum Dan 
Hak Asasi Manusia Republik Indonesia No: AHU-
17513.AH.01.01.Tahun 2008. 
e) Tanda Daftar Perusahaan No : 13.02.1.65.01010 
f) Nomor Pokok Wajib Pajak No : 02.713.798.3-612.000 
4.1.2 Visi dan Misi Bank Mitra Syari’ah 
VISI: 
Menjadi Bank yang sehat, tumbuh berkembang dan dipercaya oleh 
masyarakat serta menjadi Bank yang Rahmatan Lil’alamin. 
MISI: 
 



































a) Memberi kontribusi secara optimal dalam rangka mendorong 
pertumbuhan ekonomi daerah. 
b) Ikut berperan dalam mendorong pengembangan usaha mikro, 
kecil dan menengah. 
c) Menjalankan kegiatan usaha secara professional dan 
memperoleh laba secara optimal berdasarkan aturan Syari’ah. 
4.1.3 Struktur Organisasi 
 
Gambar 4.1 Struktur Organisasi Bank Mitra Syari’ah 
Sumber : Website Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang Gresik 
 
Deskripsi Tugas Pada Bank Mitra Kantor Cabang Gresik 
a) Kepala Kantor Cabang 
Kepala kantor cabang bertanggung jawab terhadap 
operasional kantor cabang dan yang berhubungan dengan pihak 
intern dan ekstern perusahaan, merumuskan dan mengusulkan 
 



































kebijakan umum kantor cabang untuk program tahunan yang 
disetuji oleh direksi serta disahkan oleh dewan komisaris, agar 
tercapai tujuan serta kontinuitas operasional perusahaan. 
b) Bagian Opersional 
1) Cutomer Service 
Customer service yang berada di garis depan bank (front 
office) memuliki tugas yakni memberikan pelayanan kepada 
nasabah yang berkaitan dengan pembukuan rekening tabungan, 
giro, pembukaan deposito permohonan pembiayaan dan 
lainnya. Disamping itu memberikan informasi sejelas mungkin 
mnegenai berbagai produk jasa yang ingin diketahui dan 
diminati kepada nasabah dan calon nasabah. 
2) Teller 
Teller selaku kuasa bank untuk melakukan pekerjaan yang 
berkaitan dengan penerimaan dan penarikan pembayaran utang. 
Bagian ini juga bertugas untuk mengatur dan memlihara saldo 
atau posisi uang kas yang ada dalam tempat khasanah bank. 
3) Back Office 
 Staff back office (BO) bertugas mengurusi pembukuan atau 
hal-hal yang sifatnya administratif. Ada banyak posisi jabatan 
di Back Office yakni kliring, petugas IT, bagian administrasi 
pinjaman, personalia yang mengurus Sumber Daya Manusia 
(Human Resource Development) serta logistik, bagian quality 
 



































assurance atau yang melakukan penilaian terhadap kinerja 
layanan bank.  
4) Security 
Dalam hal ini security memiliki tugas dan wewenang yakni 
bertanggung jawab menjaga dan mengendalikan keamanan 
lingkungan kantor dari segala bentuk kejahatan, ancaman 
keamanan atau yang membuat keonaran dilingkungan kantor 
sekaligus bertanggung jawab menjaga dan memilihara seluruh 
aset yang ada dilingkungan kantor dari ancaman kejahatan 
serta membantu karyawan kantor Bank Mitra Syari’ah 
melayani customer disaat jam kantor.  
5) Office Boy 
Tugas office boy yakni bertanggung jawab menjaga 
kebersihan lingkungan dan merawat alat-alat dan gedung 
kantor, melayani perintah yang menjadi kebutuhan akntor 
maupun karyawan. Menyediakan  minuman untuk tamu dan 
semua karyawan kantor dan membantu menoperasikan mesin 
foto copy jika dibutuhkan.  
c) Bagian Marketing 
1) Marketing Funding 
Tugas dari marketing fundimg adalah untuk mencari 
nasabah (pihak ketiga) yang memiliki dana lebih untuk 
menyimpan dananya ke dalam bank dalam bentuk produk yang 
 



































ditawaran oleh bank itu sendiri. Sekaligus memperkenalkan, 
mempromosikan, memasarkan produk perbankan dan 
memperluas jaringan atau relasi antar perbankan atau dengan 
dunia luar perbankan. ` 
2) Marketing Lending 
Fungsi dari marketing lending adalah untuk menyalurkan 
kmbali dana yang telah dihimpun oleh marketing funding 
kepada masyarakat, lembaga/instansi, ataupun pihak swasta 
dalam bentuk pinjaman atau pembiayaan. Fungsi marketing 
lending adalah mencari nasabah (pihak ketiga) yang 
membutuhkan dana untuk keperluan individu maupun 
kepentingan guna mengembangkan perusahaannya dalam 
bentuk pinjaman yang ditentukan sesuai dengan syarat 
pembiayaan. 
3) Marketing Mikro 
Marketing mikro biasa di sebut juga sebagaiu Petugas 
Lapangan Mikro (PLM) merupakan marketing dibawah 
koordinasi small & micro Baking Devison dan berada di unit 
marketing mikro. Tugas dari marketing mikro yakni 
memasarkan produk pelayanan pembiayaan Mikro Express 
(ME) sekaligus memastikan kelengkapan dokumen 
pembiayaan, melakukan pre screening/filrtering awal terhadap 
permohonan nasabah, serta melakukan penagihan terhadap 
 



































nasabah pembiayaan Mikro Express (ME) dan Tabungan 
Mikro, Usaha serta investara.  
d) Bagian Gadai 
1) Penaksir 
Fungsi penaksir adalah melaksanakan penaksiran terhadap 
barang jaminan untuk menentukan mutu dan nilai barang sesuai 
dengan ketentuan yang berlaku dalam rangka mewujudkan 
penetapan taksiran dan uang pinjaman yang wajar serta citra 
baik perusahaan. Serta merencanakan dan menyiapkan barang 
jaminan yang akan disimpan agar terjamin keamanannya.  
4.1.4 Produk dan Aplikasi Akad 
a) Produk Pendanaan:  
1) Tabungan iB Mitra 
Tabungan iB Mitra Usaha Tabungan yang cocok untuk 
bisnis, gampang setornya, mudah penarikannya, dan mendapat 
bagi hasil di akhir bulan.  Adapun persyaratan pembukaan 
rekening tabungan mitra Usaha adalah sebagai berikut : 
i. Foto coppy KTP 
ii.  Isi formulir pendaftaran menjadi anggota tabungan IB 
Mitra Usaha  
iii. Untuk pembukaan buku tabungan gratis 
iv.  Setoran awal Rp 50.000,00 – Rp 500.000,00 
2) Tabungan iB Mitra Investara  
 



































Tabungan dengan bagi hasil setara deposito, sangat cocok 
untuk yang ingin berinvestasi, lebih mudah tanpa terikat 
jangka waktu.  Persyaratan pembukaan tabungan iB mitra 
investara adalah : 
i. Foto coppy KTP  
ii. Isi formulir pendaftaran menjadi anggota tabungan IB 
Mitra Investasi  
iii. Untuk pembukaan buku tabungan gratis  
iv. Setoran awal ≥ Rp 500.000,00 
3) Tabungan iB Mitra Mikro 
Simpanan yang dapat digunakan untuk membantu 
bisnis/usaha khususnya untuk pedagang pasar dan memperoleh 
bonus diakhir bulan. Persyaratan pembukaan rekening 
tabungan IB Mitra Usaha Mikro:  
i. Foto coppy KTP 
ii. Isi formulir pendaftaran menjadi anggota tabungan IB 
Mitra Usaha Mikro 
iii. Untuk pembukaan buku tabungan gratis  
iv. Setoran awal Rp 10.000,00 – Rp 50.000,00 
4) Tabungan iB Mitra Guna  
Tabungan yang banyak guna dan manfaat untuk yang 
ingin ibadah haji, umroh, wisata religi, qurban, pernikahan dan 
rencana mulia lainnya. Persyaratan Tabungan Umroh / haji : 
 



































i. Membayar DP umroh sebesar Rp 3.000.000,00, bisa 
dicicil dengan pembiayaan tanpa margin 
ii. Mengisi formulir pendaftaran umroh . 
iii. Menyerahkan foto coppy data diri: KTP/KK/PASPORT 
yang berlaku (bagi yang berangkat suami istri).  
5) Deposito  
Deposito Berjangka adalah suatu produk penghimpunan 
dana yang ditawarkan Bank Mitra Syari’ah kepada masyarakat 
umum untuk tujuan investasi berjangka dimana penarikan 
dapat dilakukan dalam jangka waktu tertentu dengan 
mendapatkan bagi hasil dengan porsi nisbah yang sesuai 
dengan jangka waktu yang dipilih, yaitu: 1 bulan, 3 bulan, 6 
bulan, 12 bulan atau lebih.  
b) Produk Pembiayaan:  
1) Murabahah Ekspress (dalam pasar) Persyaratan pengajuan 
pembiayaan murabahah ekspress:  
i. Nasabah tabungan pasar  
ii. Usia tabungan sudah 3 bulan  
iii. Saldo tabungan minimum Rp 300.000,00 (untuk plafon 
Rp 1.000.000,00)  
iv. Saldo tabungan minimum Rp 500.000,00 (untuk plafon 
diatas Rp 1.000.000,00) 
 



































v. Untuk pembiayaan murabahah ekspress plafon Rp 
1.000.000,00 – Rp 3.000.000,00  
2) Murabahah Palugada (konsumtif) / dalam pasar. 
3) Pembiayaan Reguler Umum untuk pengusaha dan pribadi 
(karyawan dan pegawai). 
4) Murabahah Roda Dua (kepemilikian R2). 
5) Pembiayaan Gadai Syari’ah Persyaratan pembiayaan gadai 
syari’ah:  
i. Foto coppy KTP 
ii.  Pembukaan rekening tabungan IB Mitra Usaha Mikro  
iii. Pengisian formulir pendaftaran rekening tabungan  
iv. Setoran awal tabungan Rp 10.000,-  
v. Jika sudah mempunyai rekening tabungan tidak perlu 
membuka rekening tabungan, karena fungsi dari 
rekening tabungan ini untuk dropping dana, untuk 
pembayaran mark up perbulannya, dan untuk 
pelunasan. 
Akad-akad pembiayaan Antara Lain : 
1) Pembiayaan Mudharabah. Merupakan solusi bagi pelaku 
usaha yang membutuhkan modal kerja dengan skema bagi 
hasil.  
 



































2) Pembiayaan Musyarakah. Merupakan solusi bagi pelaku 
usaha yang menginginkan tambahan modal usaha, 
dikarenakan usahanya  
3) Pembiayaan Murabahah. Solusi bagi pelaku usaha yang 
memerlukan berbagai macam kebutuhan usahanya dengan 
cara jual beli dan bisa diangsur mingguan atau bulanan.  
c) Produk Pelayanan Jasa:  
1) Ijarah Multiguna Adalah jasa yang diberikan Bank Mitra 
Syari’ah untuk pendidikan, biaya rumah sakit, dan lainnya. 
2) Akad Ijarah Muntahiyah Merupakan jasa yang diberiakn 
Bank Mitra Syari’ah untuk sewa tempat dan sarana usaha. 
3) Ijarah Muntahiyah Bit Tamlik Merupakan produk Bank 
Mitra Syari’ah untuk pembilian kendaraan bermotor, 
elektronik, dan lain-lain.  
4) Jasa Penitipan (Akad Rahn / Gadai) Merupakan produk 
jasa untuk pemenuhan kebutuhan dengan cara Gadai 
Syari’ah. 
4.1.5 Strategi Pemasaran Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang 
Gresik 
Strategi pemasaran merubakan suatu rencana atau proses 
untuk memasarkan, mengenalkan dan menginformasikan produk-
produk-produk yang ada pada perusahaan dengan tujuan untuk 
meningkatkan jumlah nasabah dengan cara mempengaruhi 
 



































konsumen secara langsung maupun tidak langsung. Informasi 
mengenai perusahaan harus diberikan pada target pasar yakni 
masyarakat dan pedagang pasar di Kabupaten Gresik dengan 
tujuan untuk menawarkan produk perusahaan.  
Bank Mitra Syari’ah Cabang Gresik sebagai perusahaan 
yang merupakan lembaga keuangan yang berbasis perbankan 
syari’ah dalam mneyampaikan informasi atau kegiatan marketing 
tidak serta merta menyampaikan informasi tentang produk-produk 
yang tersedia saja, akan tetapi juga memberikan informasi tentang 
definisi apa yang disebut dengan Bank Mitra Syari’ah secara detail 
dan terperinci kepada calon nasabah, masyarakat, dan pedagang 
pasar di kabupaten Gresik. Penyampaian informasi tersebut dapat 
dilakukan melalui pendekatan promosi pada masyarakat dengan 
membangun interaksi yang tepat, penyediaan brosur yang menarik, 
dan sebagainya. Namun, dalam informasi ini tidak memiliki 
kelengkapan untuh tentang penjelasan mengenai Bank Mitra 
Syari’ah sebenarnya dan bagaimana produk-produk yang 
disediakan. Promosi sendiri dapat dikategorikan efisien dan efektif 
bila masyarakat dapat memahami, mengetahui, dan tertarik dengan 
hal-hal yang ada di dalam Bank Mitra Syari’ah. 
Dari berdirinya bank mitra syari’ah Cabang Gresik telah 
menggunakan strategi promotion mix, adapun dua metode 
 



































promotion mix yang dipakai oleh Bank Mitra Syari’ah Cabang 
Gresik antara lain: 
a) Personal Selling, metode ini memiliki 3 kriteria yang sudah 
ditetapkan oleh pihak bank yakni antara lain : 
1) Salesmanship, PLM (Petugas Lapangan Mikro) harus 
memiliki wawasan mengenai produk-produk yang akan di 
tawarkan pada calon nasabah. Sesuai hasil wawancara 
dengan Eka Mei Putri sebagai PLM Pasar 
Balongpanggang.  
“ saya sebagai seorang PLM, pengetahuan mengenai 
produk-produk yang saya tawarkan pada nasabah 
harus sesuai keterangan dan dijelaskan pada nasabah 
secara singkat padat dan jelas. Kita sebagai PLM akan 
tanggapi respon masyarakat dengan sopan dan lembut. 
Hal ini dilakukan agarrasa ketertarikan seorang 
nasabah bukan hanya pada produk-produk yang 
ditawarkan melainkan juga dengan pelayanan yang 
kami berikan dan itu murni untuk kenyamanan 
nasabah” (Wawancara dengan Eka Mei Putri sebagai 
PLM Pasar Balongpangang).   
 
Dalam konteks ekonomi syari’ah dijelaskan bahwa 
menjual barang dagangan harus memiliki sifat kejujuran 
akan kondisi barang, seorang PLM Bank Mitra Syari’ah 
diharuskan untuk bersifat jujur pada setiap nasabah 
mengenai kekurangan maupun kelebihan dari produk  
yang ditawarkan. Karena interaksi antara PLM dan 
nasabah dilakukan setiap hari, maka diharuskan selalu 
 



































dapat memberikan kejujuran dalam setiap informasi dalam 
setiap kesempatan yang ada.  
2. Negotiating, disni PLM juga memiliki tugas untuk 
melakukan negoisasi pada nasabah yang memiliki 
keraguan untuk melakukan pembiayaan maupun tabungan 
dengan pihak bank. Cara yang dilakukan yakni 
memberikan berbagai penawaran menarik sebagai salah 
satu cara untuk memberikan kesan yang baik bagi nasabah. 
“kita sebagai PLM juga kadang kala melakukan 
negosiasi pada nasabah yang baru dan masih belum 
mengerti operasional dari bank mitra syari’ah sendiri” 
(Wawancara dengan Eka Mei Putri PLM Pasar 
Balongpanggang). 
Dalam konteks islam melakukan negoisasi semacam 
ini yang terpenting saat transaksi berlangsung antarodlin 
atau pihak bank mitra syari’ah dan calon nasabah sepakat 
dengan transaksi tersebut (suka sama suka). Oleh karena 
itu negosiasi sangatlah penting bagi calon nasabah yang 
masih ragu.  
3. Relationship Marketing, sebagai PLM juga harus memiliki 
komunikasi yang baik dengan para nasabah maupun 
masyarakat. Dengan membrikan pelayanan ekslusif untuk 
para nasabahnya dengan contoh : setiap hari petugas PLM 
mendatangi nasabah yang ingin menabung dan melayani 
nasabah untuk pengajuan pembiayaan dan pada saat ada 
nasabah ang tertimpa musibah petugas PLM juga 
 



































membantu dan sebelunmnya sudah membuat kesepakatan 
dengan nasabah lain yang  berada pada satu lokasi. 
Disamping itu sedikit demi sedikit terbangun keakraban 
antara PLM dan Nasabah tanpa di sadari. Apabila 
terjadinya interaksi tersebut setiap hari secara terus 
menerus membuat nasabah merasa nyawan dan puas 
hingga akhirnya membuat tingkat kepercayaan nasabah 
pada bank mitra syari’ah semakin meningkat.  
“pelayanan yang diberikan bank mitra syari’ah 
membuat saya tertarik untuk menjadi nasabah di 
bank mitra syari’ah, tidak hanya pelayanan mereka 
tapi juga komunikasi antara PLM dan nasabah 
terjalin sangat erat” (wawancara dengan ibu 
Sumaiyah salah satu nasabah).   
Rasulullah SAW mengajarkan untuk menjalin 
hubungan baik antar manusia dengan manusia yang lain 
(hablumminannas) apalagi dengan nasabah sesama 
muslim hal ini snagat dianjurkan.  
b) Mass Selling 
1) Periklanan,  Bank Mitra Syari’ah Cabang Gresik 
melakukan kegiatan promosi melalui ilklan dari berbagai 
media dan dalam proses promosi harus dilakukan dengan 
kejujuran dalam menyampaikan produk-produk pada 
masyarakat sekaligus penerapan produk tersebut sesuai 
dengan syariat islam, media tersebut antara lain : 
 



































i. Website, dalam media ini dikarenakan Bank Mitra 
Syari’ah Cabang Bojonegoro merupakan cabang dari 
Bank Mitra Syari’ah pusat yang berada di Gresik, 
membuat promosi melalui website menjadi satu di 
website 
resmihttp://bankmitrasyari’ah.com/?page_id=267 disana 
sudah tertera informasi berupa profil singkat Bank Mitra 
Syari’ah, produk-produk yang disediakan, dan juga 
berbagai info menarik seputar hadiah-hadiah bila 
menjadi nasabah. Berikut ini adalah salah satu promosi 
hadiah yang dilakukan menggunakan media website. 
 
Gambar 4.2  
Halaman website Bank mitra Syari’ah 
ii. Brosur, “kami memberikan brosur kepada 
masyarakat secara langsung dengan sedikit penjelasan”. 
Dalam media ini pihak bank memberikan wacana 
menarik bagi masyarakat pasar kota dengan memberikan 
 



































informasi berupa pelayanan yang cepat dan mudah serta 
memberikan souvenir atau hadiah-hadiah menarik 
apabila menjadi nasabah. Berikut ada beberapa contoh 
dari brosur. 
  
Gambar 4.3 Brosur Bank Mitra Syari’ah 
2) Public Relation, pihak bank dalam menggunakan metode 
ini membuat suatu hubungan kerjasama dengan PD pasar, 
dengan membuat hubungan kerjasama ini diharapkan 
dapat memberitahukan kepada masyarakat pasar 
kabupaten gresik dalam penyampaian informasi dari pihak 
bank.  
“untuk kerja sama dalam Pasar Kabupaten Gresik, 
kami dari pihak bank sendiri menjalin hubungan 
kerjasama dengan PD (Perusahaan Daerah) Pasar 
Kabupaten Gresik dimana mereka bertugas untuk 
mengatur pasar, disisi lain juga dapat memberikan 
 



































pengaruh positif untuk mendapatkan kepercayaan 
masyarakat melalui PD Pasar Kabupaten Gresik”. 
(Wawancara dengan Nur cahyo Sungkowo selaku 
manager marketing Bank Mitra Syari’ah Kantor 
Cabang Gresik). 
Dengan begitu kepercayaan masyarakat akan Bank 
Mitra Syari’ah dapat lebih optimal karena adanya pihak 
yang telah meyakinkan. Menjalin hubungan dengan pihak 
lain merupakan hal baik, selama hubungan yang terjalin 
merupakan hubungan yang baik untuk kedua belah pihak 
dan sesuai dengan syariat Islam 
3) Sales Promotion, dalam setiap tugas seorang PLM 
diwajibkan untuk memberikan kesan baik berupa 
komunikasi yang sopan dan tepat agar masyarakat 
memiliki minat untuk membeli produk dan juga untuk 
agar nasabah yang telah membeli produk, melakukan 
pembelian untuk produk lainya juga.  
“Hampir disetiap pertemuan antara saya dengan 
masyarakat maupun nasabah saya selalu sampaikan 
komunikasi yang tepat dan sopan tentang produk-
produk yang dari Bank Mitra Syari’ah”. (Wawancara 
dengan Nur Cahyo Sungkowo selaku manager 
Marketing Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang Gresik). 
Rasulullah SAW memberikan contoh agar ketika kita 
berkomunikasi dengan manusia lain harus dengan tutur 
kata yang lembut dan sopan, agar mereka merasa nyaman 
dan tenang dengan apa yang akan kita sampaikan. 
4) Direct Marketing, dari pihak Bank Mitra Syari’ah Cabang 
Gresik sendiri memiliki perantara dengan nasabah ataupun 
 



































masyarakat melalui komunikasi secara langsung dengan 
PLM.  
“Disini masyarakat dapat memberikan kritik maupun 
saran untuk pihak bank melalui saya sebagai PLM 
ataupun langsung hubungi kantor, karena kami 
menerima kritik maupun saran demi kemajuan Bank 
Mitra Syari’ah”. (Wawancara dengan Eka Mei Putri 
selaku petugas PLM Bank Mitra Syari’ah). 
Adapaun melaui sarana telepon dan email yang telah 
tersedia di pada profil Bank Mitra Syari’ah Cabang Gresik. 
Kritik dan saran diperlukan agar ketika pelayanan yang 
diberikan oleh pihak bank belum optimal, disisi lain 
perbankan syari’ah seperti Bank Mitra Syari’ah yang 
merupakan satu-satunya bank syari’ah yang berada 
langsung ditengah-tengah masyarakat membutuhkan kritik 
dan saran yang membangun dari nasabah maupaun 
masyarakat itu sendiri dibutuhkan, apabila pihak bank 
keluar konteks dari pemahaman syariat Islam itu sendiri.  
4.2 Konsep Metode IPD (Islamic People Discuss) 
Metode IPD (Islamic People Discuss) adalah sebuah metode yang 
sudah dirancang dalam bentuk organisasi. Di dalamnya terdapat 
sekelompok masyarakat yang mendiskusikan tentang pertumbuhan 
perekonomian di Indonesia yang mengacu pada perkembangan sistem 
pembayaran tunai maupun non tunai, perbankan di Indonesia dan lain 
sebagainya menggunakan prinsip yang tidak dilarang Islam dengan 
pedoman pada sumber hukum Al Quran dan Hadist. 
 



































Metode IPD (Islamic Parent Discuss) menekankan pada sektor 
perekonomian syari’ah dengan melihat perkembangan usaha perbankan 
syari’ah di Indonesian. Metode ini bertujuan untuk meningkatkan 
pengetahuan masyarakat Indonesia akan perekonomian Indonesia, sistem 
Ekonomi Indonesia maupun perbankan syari’ah yang ada di Indonesia 
sekaligus menjadi jembatan penghubung antara perbankan syariah dengan 
konsumen. Tidak hanya itu, di sisi lain metode ini juga berupaya untuk 
mewujudkan pertumbuhan perbankan syari’ah agar bisa berkontribusi 
dalam pertumbuhan perekonomian Indonesia yang di prediksi pada tahun 
2030 akan meningkat dan menduduki peringkat pertama. Sasaran pertama 
metode ini adalah masyarakat, kebanyakan dari mereka masih sangat 
bersifat tradisional dan belum begitu paham akan apa yang terjadi di dunia 
luar. Misalnya, pengetahuan tentang usaha perbankan syari’ah, mereka 
hanya tau dari sisi luarnya saja belum sepenuhnya tahu tentang apa itu 
bank syari’ah, bagaiman pelaksanaan sistemnya dan apa saja keuntungan 
bekerjasama dengan bank syari’ah.  
Dalam metode ini, setiap individu yang dibentuk dalam sebuah 
komunitas akan diberikan edukasi tentang sistem perbankan syari’ah di 
Indonesia, investasi untuk masa depan yang berbasis syari’ah dan usaha 
syari’ah lainnya. Akan tetapi, kegiatan ini tidak mengharuskan individu 
melakukan kerjasama dengan bank syari’ah karena persepektif setiap 
orang terhadap sesuatu berbeda-beda. Tidak hanya edukasi saja, untuk 
proses atau kegiatan yang ada dalam komunitas ini semua diatur oleh 
 



































masing-masing kelompok dan sesuai dengan kesadaran diri dari masing-
masing setiap anggota. Pada dasarnya, pembentukan metode ini di landasi 
agar setiap individu bisa berkembang pada lingkungan atau pengetahuan 
yang baru.   
Oleh karena itu, metode ini tidak memaksa anggota yang ikut 
untuk kerjasama dengan bank syari’ah terserah individunya sendiri, tapi 
keinginan terbesar agar tujuan adanya metode ini tercapai adalah individu 
menggunakan produk bank syari’ah dari yang dulu sudah menggunakan 
produk bank konvensional berpindah menggunakan produk bank syari’ah 
dan untuk yang belum menggunakan produk perbankan maka langsung 
menggunakan produk bank syari’ah, agar tujuan pemerintah Indonesia 
menjadikan perekonomian Indonesia yang berbasis syari’ah bisa terwujud. 
Terlebihnya untuk terhindar dari hal yang akan berdampak negatif pada 
diri baik di dunia maupun di akhirat. Maka dari itu, memulai hal baik dari 
dalam diri sendiri terlebih dahulu baru menyebarkan kebaikan pada orang 
lain agar merasakan kebahagiaan bersama. 
4.3 Penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) 
4.3.1 Proses Penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) pada 
Masyarakat 
Penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) 
bekerjasama dengan  salah satu bank syari’ah di kabupaten Gresik 
yakni Bank Mitra Syari’ah Kantor Cabang Gresik. Proses 
penerapan  ini dilakukan dengan bantuan salah satu Petugas 
 



































Lapangan Mikro dari Bank Mitra Syari’ah Kantor Kas 
Balongpanganggang yakni Eka Mei Putri yang domislinya 
bertepatan di Balongpanggang. Sebelum melakukan penerapan 
metode IPD (Islamic People Discusss) dengan Bank Mitra, penulis 
sudah meminta persetujuan dari Direktur Utama Bank Mitra 
Syari’ah Kantor Cabang Gresik yakni Bapak Sanusi Anwar, 
diperkuat dengan hasil wawancara sebagai berikut. 
“kalau ingin bekerjasama silakan saja dan menurut saya 
metode yang anda jelaskan tersebut dapat berdampak baik 
pada bank mitra syari’ah. Kalau untuk bantuan kami juga 
akan mengizinkan anda memilih kantor kas yang 
sekiranya dekat dengan lokasi penerapan metode tersebut”. 
Setelah mendapat persetujuan dari Direktur Utama Bank 
Mitra Syari’ah, kemudian meminta persetujuan dengan Kepala 
Kantor Kas Balongpanggang yakni Bapak Rouf, dengan hasil 
wawancara sebagai berikut : 
“saya juga setuju karena atasan juga sudah memberikan izin 
untuk bekerjasama dalam penerapan metode ini. dan saya 
harap metode ini bisa berjalan dengan lancar dan 
memberikan dampak yang baik bagi bank mitra syari’ah 
seklaigus masyarakat. Disini saya tidak bisa menentukan 
petugas yang akan ikut terjun, tapi anda sendiri yang 
memilih petugas siapa yang akan mendampingi anda.” 
 
Setelah mendapat persetujuan dari Bank Mitra Syari’ah dan 
memilih petugas yang akan mendampingi untuk terjun lapangan, 
langkah selanjtnya yakni meminta perizinan pada jamaah fatayat 
Kecamatan Balongpanggang untuk lokasi penerapan metode IPD  
(Islamic People Discuss). Penerapan Metode IPD (Islamic People 
 



































Discuss) belokasi di Kecamatan Balongpanggang tepatnya dengan 
jamaah Fatayat Muslimat Kecamatan Balongpanggang. Jumlah 
jamaah Fatayat Muslimat yakni 50 orang akan tetapi  yang ikut 
berpartisipasi pada penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) 
hanya 25 orang, dikarenakan yang lainnya masih ada kesibukan 
lain. Hal tersebut dibenarkan oleh ketua jamaah fatayat muslimat 
yakni ibu endang. 
“untuk jumlah jamaah fatayat ini keseluruhan kurang lebih 
50 orang. insya Allah kalau nanti tidak ada halangan akan 
ikut berpartisipasi semua. Tapi kalau banyak yang halangan 
saya usahakan setengah dari jamaah  ikut berpartisipasi.” 
Untuk pelaksanaannya dilakukan pada malam hari pada 
saat perkumpulan sekaligus kegiatan rutinan membaca surah yassin 
dan tahlil yang bertempat di rumah salah satu jamaah Fatayat 
Kecamatan Balongpanggang yakni ibu Eni. Hal tersebut sudah 
dikonfirmasi oleh ibu Endang selaku ketua untuk pelaksanaan 
penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) dilakukan di 
rumah ibu Eni pada saat kegiatan rutinan. 
“kalau anda mau, biasanya kami (jamaah fatayat) 
melakukan kumpul rutinan yakni untuk pembacaan yassin 
dan tahlil. Dan renacan minggu ini kegiatan tersebut 
dilakukan di rumah ibu eni. Rumah beliau juga tidak jauh 
dari sini (pasar). Tapi kegiatan kumpul ini dilakukan malam 
hari, kalau anda ingin nanti saya koordinasi sama tuan 
rumah dan jamaah lainnya agar mereka mempersiapkan 
diri.” 
Pelakasanaan penerapan metode IPD (Islamic People 
Discuss) ini berlangsung satu kali guna untuk melihat respon 
 



































masyarakat. apabila respon masyarakat sekitar positif terhadap 
metode ini nantinya akan diterapkan lagi secara berkelanjutan 
sekaligus mengajak bank syari’ah lainnya untuk bekerjasama. 
Penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) pertama kali 
dilakukan yakni untuk mengenalkan dan memberikan pemahaman 
mengenai konsep dari metode IPD (Islamic People Discuss) serta 
memberikan gambaran sedikit menegnai konsep keuangan islam 
dan konsep riba.  
 Untuk materi menegnai konsep metode ini dibuat manual 
oleh peneliti sedangkan untuk materi keuangan syari’ah dan konsep 
riba di buat peneliti dibantu dengan Bank Mitra Syari’ah. Adapun 
contoh materinya sebagai berikut : 
 
Gambar 4.4 Materi Konsep Metode IPD 
 




































Gambar 4.5 Materi Ekonomi Islam dan Konsep Riba 
 Materi tersebut dipresensikan kepada jamaah fatayat yang 
hadir. Pada saat itu jamaah yang hadir berjumlah 25 dan yang 
memunuhi kriteria penerapan metode IPD (Islamic Pople Discuss) 
sebanyak 22 orang dan yang lainnya belum mengetahui kriteria 
dari metode IPD (Islamic People Discuss) oleh karena itu, jamaah 
yang belum bisa ikut penerapan akan dijadwalkan ulang untuk ikut 
penerapan selanjutnya. Hal tersebut dibenarkan oleh ibu endang 
selaku ketua jamaah fatayat. 
“kalau memang anda membutuhkan responden lebih dari 
jumlah yang datang saat ini, saya bisa bantu dengan 
menjadwalkan perkumpulan selanjutnya dengan yang 
berhalangan hadir saat ini, tapi kalau memang anda 
berkenang boleh secara langsung datang ke rumah mereka 
nanti saya kasih alamat mereka.” 
Sesuai dengan jumlah responden yang digunakan untuk  
penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) yakni berjumlah 
20 responden. Adapun data jamaah yang memnuhi kriteria dalam 
 



































penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) adalah sebagai 
berikut : 
Tabel 4.1 Data Responden Metode IPD (Islamic people 
discuss) 
No Nama Umur 
(thn) 
Keterangan 
A B C 
1. Endang Priatuti 54    
2. Linda Lufida 36    
3. Yeni Setiawati 41    
4. Ririn Aprilia 34    
5. Ummu Khoiriyah 34    
6. Nur Khasanah 45    
7. Laili Maghfiroh 40    
8. Himmatul Aliyah 34    
9. Zainab Mahmudah 32    
10 Emy Yuliatin 39    
11 Sumaiyah 50    
12 Wartini 39    
13 Nanik Fitria 50    
14 Mu’arifah 37    
15 Rafidah 35    
16 Qomariyah 48     
17 Siti Hidayatul Ayun 34    
18 Tias Priyantari 48    
19 Laili Maghfiroh 38    
20 Yayuk Eka 32    
 
Keterangan : 
A :Mengetahui Konsep keuangan Syari’ah atau Konsep Riba 
 



































B:Mengetahui Konsep Keuangan Syari’ah dan belum 
menggunakan Produk Bank Syari’ah 
C:Mengetahui konsep riba tapi belum paham konsep keuangan 
syari’ah 
Data diatas didapatkan dari hasil wawancara dengan jamaah 
fatayat muslimat Kecamatan balongpanggang baik pada saat 
kegiatan kumpul atau individu yang langsung datang ke rumah 
yang bersangkutan. Masih banyak dari mereka yang belum 
menggunakan produk bank syari’ah akan tetapi mereka sudah 
mengetahui keuangan syari’ah dan riba, ada alasan tersendiri tidak 
menggunakan bank syari’ah. Sesuai dengan hasil wawancara 
dengan ibu atik yang menjelaskan alasan beliau tidak 
menggunakan bank syari’ah  
.”bukannya saya tidak mau menggunakan bank syari’ah, tapi 
jarak dan jangkauan yang menjadikan saya tidak menggunakan 
bank syari’ah. Tapi saya tau keuangan syari’ah dan riba. Tidak 
hanya itu, menurut saya sistem di bank konvensional lebih 
menguntungkan apalagi kalau pengajuan pembiayaan biaya 
(administratsi dan bunga) yang di di berikan lebih sedikit 
daripada di bank syari’ah.” 
Mayoritas mereka yang belum mengunakan produk bank 
syari’ah memiliki alasan yang sama seperti ibu Etik karena jarak 
dari lokasi tempat tinggal mereka dan juga biaya administrasi yang 
menurut mereka lebih mahal daripada bank konvensional. Lain 
halnya dengan ibu Nurul Sa’diyah, dari hasil wawancara dengan 
 



































ibu Nurul mengenai alasan belum menggunakan produk bank 
syari’ah yakni. 
“saya tidak menggunakan produk perbankan sama sekali. 
Karena saya tipe orang yang tidak mau ribet dalam hal apapun 
baik dalam keuangan pribadi atau rumah tangga. Saya lebih 
suka menyimpan uang pada tabungan pribadi saya dirumah 
(celengan). Saya juga sudah berumur dan jarang sekali keluar 
rumah kalau tidak ada hal penting. Tapi Alhamdulillah saya 
tau konsep riba dan saya terapkan dalam kehidupan sehari-hari 
saya yakni dalam hal berdagang.”  
 
Penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) sebaai 
strategi pemasraan bank mitra syari’ah berjalan selama satu bulan 
14 hari dengan 10 kali pertemuan dengan komunitas. Adapun 
grafik kehadiran atau minat masyarakat terhadap komunitas IPD 
(Islamic People Discuss) adalah sebagai berikut : 
 
 
  Grafik diatas menunjukkan bahwa minat masyarakat 





















 Jadwal Pertemuan Komunitas 
Minat Masyarakat pada Komunitas 
IPD (Islamic People Discuss) 
 



































pertemuan minat masyarakat masih belum stabil meningkat atau 
mengalami penurunan dikarenakan anggota komunitas memiliki 
kesibukan lain yang tidak bisa ditunda. Hal tersebut dibenarkan 
oleh ibu Laili salah satu anggota komunitas yang masih belum 
memperioritaskan komunitas.  
“kalau ada urusan yang lebih penting terpaksa saya harus 
mendahulukan urusan tersebut, akan tetapi saya tidak akan 
keluar dari komunitas tersebut. Lebih baik saya izin.” 
 
  Adapun peningkatan jumlah anggota komunitas berasal dari 
rekomendasi anggota kepada keluarga untuk ikut bergabung pada 
komunitas IPD (Islamic People Discuss). Untuk anggota baru 
tersebut masih belum mengunakan produk perbankan syari’ah dan 
masih mempertimbangkan beberapa hal untuk menggunakan 
produk perbankan syari’ah. 
 
4.3.2 Respon Masyarakat Terhadap Metode IPD (Islamic People 
Discuss) 
Penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) untuk 
pertama kalinya diikuti  kurang lebih 25 orang. Penerapan ini 
dilakukan pada jamaah Fatayat yang sebelumnya juga sudah di 
cross check sesuai kriteria penerapan metode IPD (Islamic People 
Discuss) atau tidak. Dalam hal ini, dari 25 orang yang 
berpartisipasi dalam metode IPD (Islamic People Discuss) 
mayoritas sesuai kriteria yakni mengetahui tentang perbankan 
 



































syari’ah, keuangan islam sekaligus riba. Meskipun pengetahuan 
mereka masih dasar akan tetapi, tujuan dari metode ini yakni untuk 
menabahkan wawasan mengenai perbankan syari’ah dan pemaham 
tentang konsep riba yang dilarang oleh syariat.  
Berdasarkan hasil wawancara dan observasi yang dilakukan 
pada saat penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) pada 
sekelompok masyarakat, ada banyak respon dari masyarakat baik 
itu respon positif maupun respon negatif. Akan tetapi, kebanyakan 
dari mereka merespon positif dengan adanya metode IPD (Islamic 
People Discuss). Berikut tanggapan dari Ibu Linda yang ikut 
berperan dalam penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss). 
 “Saya sendiri lebih antusis kalau ada kelompok seperti ini, 
karena saya juga lebih bisa belajar dan ikut berpartispasi 
dalam membangun ekonomi. Meskipun pada dasarnya saya 
hanya ibu rumah tangga tapi saya mengetahui tentang 
kondisi ekonomi dari suami saya yang notabennya seorang 
guru”. 
Dari tanggapan tersebut juga diperkuat oleh beberapa 
tanggapan jamaah lain yang memberikan respon positif terkait 
penerapan metode IPD (Islamic People Discuss). Sesuai dengan 
hasil wawancara pada ibu nanik sebagai berikut : 
  “kalau dari awal saya sudah tau mengenai bank syari’ah 
pasti saya akan nabung di bank syari’ah. Akan tetapi jarak 
antara rumah saya dengan lokasi (bank syari’ah) ini jauh 
dan akhirnya saya memilih untuk menabung di bank konven. 
Tapi kalau ada kegiatan seperti ini saya juga ikut senang 
karena bisa kumpul-kumpul sama teman dan mendapatkan 
ilmu baru.” 
 



































Selain itu respon masayarakat terkait penerapan IPD 
(Islamic People Discuss) juga di tanggapi oleh beberapa jamaah 
yang akan memberikan rekomendasi pada kerabat maupun teman 
mereka. hal tersebut berdasarkan hasil wawancara dari salah satu 
jamaah yang bernama ibu sukarni yang ingin memberikan 
rekomendasi pada keluarganya.  
  “saya bersedia memberikan rekomendasi pada keluarga 
saya, karena pada dasarnya hal-hal baik harus disalurkan 
kepada sesama terutama keluarga saya. Saya juga ingin 
berkontribusi dalam pengembangan ekonomi islam melihat 
dari kondisi perekonomian Indonesia saya jadi semangat 
untuk berkontribusi melalui penerpaan metode IPD .” 
Selain respon positif juga ada yang kurang setuju dengan 
adanya metode IPD (Islamic People Discuss). Hal tersebut 
dijelaskan dari hasil wawancara dengan salah satu jamaah yang 
tidak bisa di sebutkan identitasnya. 
  “kalau saya lihat dan menurut saya metode seperti ini 
kurang efektif dan kurang bervariasi. Lebih seperti 
kumpulan pada umumnya. Saya kalau disuruh kasih 
rekomendasi belum tentu bisa merekomendasikannya 
karena saya sendiri juga kurang tertarik dengan bank 
syari’ah.” 
Dari 20 anggota jamaah yang dijadikan responden dan 
memenuhi kriteria memberikan respon posiftif dan dapat dilihat 
dari hasil wawancara kepada mereka. meskipun dari keseluruhan 
jamaah yang mengikuti peneraan Metode IPD (Islamic People 
Discuss) ada yang kurang setuju dan tidak berpartisipasi dalam 
penerapan metode ini. selain itu, dari 20 responden metode IPD 
 



































(Islamic People Discuss) ada 12 responden yang belum 
menggunakan produk perbankan syari’ah. Setelah diterapkannya 
metode IPD (Islamic People Discuss) ada 10 responden yang 
sudah menggunakan produk Bank Mitra Syari’ah yakni produk 
Tabungan Mikro. Adapun dari 20 responden ada 3 yang 
menggunakan produk perbankan konvensional. Dari 3 tersebut 
belum ada yang berpindah dari perbankan konvensional ke 
perbankan syari’ah. Sedangkan 5 responden sudah menggunakan 
produk bank syari’ah. Untuk 2 responden yang tidak menggunakan 
produk perbankan sama sekali masih belum bisa bergabung untuk 
ikut menggunakan produk perbankan syari’ah dikarena alasan 
tersendiri dari mereka.  
4.3.3 Kelebihan dan kekurangan Penerapan Metode IPD (Islamic 
People Discuss) 
Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan  dan dikuatkan 
dengan dokumentasi, ada beberapa kelebihan dan kekurangan 
dalam penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai 
strategi pemasaran Bank Syari’ah. Adapun Kekurangan dan 
Kelebihan penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) adalah 
sebagai berikut : 
4.3.3.1 Kelebihan Penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) 
a) Banyak rekomendaasi dari jamaah untuk keberlangsungan 
penerapan metode IPD (Islamic People Discuss). 
 



































b) Bersifat santai tapi serius dan tidak harus mengejar target 
orientasi pada Bank Syari’ah karena masih dalam tahap uji 
coba untuk penerapan Metode IPD (Islamic people 
Discuss).  
c) Materi yang diberikan masih bersifat daasar dan mudah 
dipahami oleh masyarakat, karena sebelum di 
prensentasikan materi sudah dikaji dan diperiksa oleh pihak 
Bank.  
d) Memperkuat tali silaturahmi antar saudara sesama muslim 
sekaligus menambah  relasi baru dan wawasan baru.. 
e) Dapat berkonsultasi langsung dengan pihak bank yang 
dijadikan pilihan untuk melakukan transaksi ekonomi dan 
pelayanan lainnya. Meskipun tidak menjadi nasabah bank 
tersebut.  
4.3.3.2 Kekurangan Penerapan Metode IPD (Islamic People Discuss) 
a) Kondisi pandemi menjadi penghampat peneraan Metode ini 
dikarenakan penerapan metode ini harus secara berkumpul 
dan mengundang kerumunan. Apabila dilakukan individu 
hasilnya kurang maksimal. 
b) Kurangnya jangkauan kerjasama dengan Bank-bank 
Syari’ah. Dikarenakan  penerapan pertama banyak 
masyarakat yang belum mengenal bank tersebut.  
 



































c) Karena penerapan metode ini dilakukan pada jamaah 
fatayat Kecamatan Balongpanggang jadi harus 
menyesuaikan jadwal kegiatan jamaah tersebut. Belum bisa 

























































ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
5.1 Analisis Konsep Metode IPD (Islamic People Discus) Sebagai Strategi 
Pemanasan Bank Syari’ah 
Konsep metode IPD (Islamic People Discuss) yang diterapkan 
sebagai strategi pemasaran bank syari’ah berdasarkan hasil penelitian 
menunjukkan bahwa konsep yang dibuat dapat diterapkan dan diterima 
baik oleh bank Syari’ah maupun oleh masyarakat. Dalam hal ini, konsep 
metode IPD (Islamic  People Discuss) mengacu dan didasari oleh teori 
community development dan pemberdayaan masyarakat, sesuai dengan 
teori tersebut metode IPD (Islamic People Discuss) dirancang agar mudah 
diterima dan dipahami oleh masyarakat. Tujuan dari penerapan metode 
IPD (Islamic People Discuss) yakni untuk meningkatkan pengetahuan 
masyarakat mengenai perekonomian di Indonesia khususnya keuangan 
islam.  
Secara konsep, konsep dari metode IPD (Islamic People Discuss) 
berlandas pada teori community development. Akan tetapi, pada dasarnya 
suatu perusahaan khususnya bank syari’ah memiliki tujuan untuk 
memperoleh hasil optimal. Tujuan ini diwujudkan dalam bentuk 
komunitas yang memiliki sasaran, kebijakan serta aturan untuk dapat 
dilaksanakan guna mewujudkan tujuan dari perusahaan. Oleh karena itu, 
metode IPD (Islamic People Discuss) dijadikan sebagai strategi pemasaran 
bank syari’ah guna mewujudkan tujuan bank syari’ah. 
 



































Fokus dari metode IPD (Islamic People Discuss) yakni pada 
bentuk pemahaman yang diberikan pada masyarakat terkait keuangan 
syari’ah serta menjadi strategi pemasaran bagi bank syari’ah. Penerapan 
ini lebih menekankan pada masyarakat yang sudah mengerti atau 
mengetahui keuangan syari’ah dan masih belum menggunakan produk 
perbankan syaraiah. Metode IPD (Islamic People Discuss) dijadikan salah 
satu strategi pemasaran oleh bank syari’ah untuk manarik masyarakat agar 
menggunakan produk bank syari’ah. Akan tetapi, dalam penerapan metode 
IPD (Islamic People Discuss) yang bekerja sama dengan bank Mitra 
Syari’ah tidak memaksa pihak yang ikut andil untuk menggukan produk 
bank syari’ah. Disini, penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) 
juga menjadi jembatan agar masyarakat lebih memilah dan memahami 
konsep keuangan syari’ah dan menerapkannya di kehidupan sehari-hari.  
Disamping itu konsep penerapan metode IPD (Islamic People 
Discuss) masih harus di perbaiki mulai dari konsep yang harus disusun 
dengan baik, materi yang di berikan sekaligus pihak yang ikut andil atau 
anggota. Sekaligus proses penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) 
tidak hanya bekerjasama dengan satu bank syari’ah saja untuk kedepannya. 
Setelah dibentuknya komunitas IPD (Islamic Peolpe Discuss) kegiatan 
maupun operasional internal diserahkan semua pada anggota khususnya 
kesadaran dari masing-masing individu utamanya pemimpin agar lebih 
aktif untuk merangkul anggotanya agar komunitas IPD (Islamic People 
Discuss) bisa berkembang dan meluas. 
 



































Karena pada dasarnya, persaingan di dunia perbankan akan 
semakin naik sesuai dengan pekembangan zaman. Selain itu pola 
pemberdayaan masyarakat juga ditujukan agar masyarakat bisa memenuhi 
kebutuhan masyarakat, menjadikan pemecah dari problem solving dan 
menjadikan masyarakat lebih produktif. Dari tujuan tersebut munculah 
metode IPD (Islamic Poeple Discuss) yang menjadi salah satu pemecah 
masalah dalam hal perekonomian dan kehidupan sehari-hari. Tidak hanya 
itu, penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) dalam memilih 
kriteria responden atau anggota tidak membeda-bedakan profesi dari 
masing –masing maysarakat tersebut. Dalam hal itu, kriteria yang diambil 
yakni mengetahui konsep keuangan islam dan riba.  
Komunitas ini lebih memfokuskan pada pemahaman mengenai 
konsep keuangan islam dan riba pada masyarakat. Antara Bank Mitra 
Syari’ah dan metode IPD (Islamic People Discuss) saling berhubungan 
baik dari penyusunan konsep, pembuatan materi maupun pemilihan 
kriteria yang sesuai dengan penerapan metode IPD (Islamic Peopel 
Discuss). Hal tersebut, dilakukan agar responden yang pertama kali 
mengetahui konsep dari metode IPD (Islamic People Discuss) menjadi 
lebih paham dan bisa memeberikan rekomendasi kepada masyarakat yang 
lainnya agar antara satu individu dan individu  lain bisa berkembang 
bersama dan mencapai tujuan bersama.  
5.2 Analisis Implementasi Metode IPD (Islamic People Discuss) Sebagai 
Strategi Pemasaran Bank Syari’ah 
 



































Sebelum melakukan penerapan metode IPD (Islamic People 
Disscuss) penulis melakukan sosialisasi tentang metode ini kepada 
masyarakat umum, agar mereka bisa menyetujui untuk penerapan metode 
ini di daerahnya. Dari penelitian ini, metode IPD (Islamic People Disscuss) 
bisa berperan untuk meningkatkan pertumbuhan perbankan syari’ah di 
Indonesia. Dilihat pada saat penerapan metode ini semua anggota sangat 
berperan aktif dan merespon dengan baik apa yang telah disampaikan. 
Dalam pelaksanaan metode IPD (Islamic People Disscuss) hal yang 
dibahas di dalamnya adalah mengenai masalah perkembangan ekonomi 
Indonesia dan srategi-strategi untuk pengembangan perbankan syari’ah di 
Indonesia.  
Dalam hal ini, perbankan syari’ah bisa berkontribusi dalam 
perekonomian Indonesia dengan mengalami perkembangan yang baik. 
Bahagianya, tahun-tahun terakhir ini perbankan syari’ah juga mengalami 
pertumbuhan dan kedepannya akan lebih baik lagi dan bisa menyamai 
bank konvensional. Meskipun perbankan syari’ah mengalami 
pertumbuhan tetapi, masih ada kendala-kendala yang harus dihadapi dan 
sudah tertera di sebelumnya. Oleh karena itu, metode IPD (Islamic People 
Disscuss) juga berperan meminimalisir kendala-kendala tersebut. 
Penarapan metode IPD (Islamic Pople Discuss) tidak langsung secara 
merata, tapi masih di tahap awal dan memilih beberapa masyarakat yang 
mengetahui konsep keuangan islam dan riba agar memperkuat 
pengetahuan mereka dan bisa memberikan rekomendasi pada yang lainnya.  
 



































Meskipun  penerapan metode IPD (Islamic Poeple Discuss) masih 
belum bisa menyeluruh, bentuk kerjasama dengan pihak Bank Mitra 
Syari’ah dan responden dangat baik. Kedua pihak tersebut memberikan 
kontribusi yang penuh dalam perkembangan metode IPD (Islamic People 
Discuss). Selain itu, masih banyak yang harus dibenahi dalam konsep 
maupun strategi yang digunakan untuk penerapan metode IPD (Islamic 
People Discuss) kedepannya. Untuk dapat dijadikan strategi metode IPD 
(Islamic People Discuss) harus sesuai dengan 5P yang ada pada strategi 
yakni perencanaan, Pola, Posisi, Persepektif dan taktik. Penerapan pertama  
sudah memenuhi kriteria 5P tersebut mulai dari perencanaaan yang 
meliputi konsep, sasaran dan materi. Untuk pola dapat dilihat dari 
penerpan konsep pada sasaran. Untuk posisi dapat dilihat dari hubungan 
kerjasama dengan Bank Mitra Syari’ah yang diusulkan untuk dijadikan 
salah satu strategi pemasaran Bank Mitra Syari’ah. Sedangkan persepektif 
ini dapat dilihat dari bentuk metode IPD (Islamic People Discuss) yang 
dirancang dalam bentuk organisasi atau komunitas yang bersifat eksternal 
karena belum terikat dengan suatu lembaga. Terakhir yakni taktik atau 
permainan, dalam penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) 
bekerjasama dengan Bank Mitra Syari’ah dengan tujuan pada saat 
penerapan masyarakat mudah memahami dan memberikan respon yang 
positif untuk perkembangan metode IPD (Islamic People Discuss).  
Dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa metode IPD 
(Islamic People Discuss) penting diterapkan dalam kondisi seperti ini dan 
 



































bisa mengurangi permasalahan yang ada terutama permaslahan ekonomi 
Indonesia yang masih belum terselesaikan secara sempurna, juga berperan 
dalam mewujudkan sistem ekonomi Indonesia menjadi sistem ekonomi 
yang berprinsip pada syariat islam dan memberikan wawasan terhadap 
masyarakat akan pentingnya prinsip syari’ah agar bisa mencapai falah 
hidup di dunia maupun di akhirat. 
 
5.3 Analisis Respon Masyarakat mengenai Metode IPD (Islamic People 
Discuss) 
Berdasarkan hasil penelitian pada saat penerapan metode IPD 
(Islamic People Discuss) yang bekerjasama dengan Bank Mitra Syari’ah 
sekaligus mengajak jamaah fatayat muslimat Kecamatan Balongpanggang 
sebagai partisipan dan pihak yang berperan dalam penerapan metode ini. 
Dari 20 responden yang digunakan dalam penerapan metode IPD (Islamic 
People Discuss) mayoritas memberikan respon positif sekaligus 
memberikan kritik dan saran untuk perkembangan metode IPD (Islamic 
People Discuss) kedepannya. Hal tersebut, dapat dijadikan tolak ukur dan 
motivasi dalam mengembangan metode IPD (Islamic People Discuss).  
Pada dasarnya masyarakat sendiri menerima dengan baik 
penerapan metode ini selagi tidak melanggar aturan dan norma yang 
berlaku. Meskipun sebelumnya belum ada yang menggunakan atau 
menerapkan metode ini tapi, respon masyarakat dapat membantu untuk 
lebih mengembangkan metode ini dan meningkatkan kualitas bank 
 



































syari’ah di kalangan masyarakat. Dapat dilihat dari respon masyarakat 
terhadap metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai strategi pemasaran 
bank syari’ah, sesuai dengan fungsi dari strategi pemasran itu sendiri 
yakni: 
5.3.1 Sebagai respon organisasi dalam menanggapi dan menyesuaikan 
diri pada lingkungan siklus bisnis, dapat diartikan bahwa metode 
IPD (Islamic People Discuss) yang diterapkan sebagai salah satu 
strategi pemasaran bank syari’ah menunjukkan bahwa perusahaan 
atau intansi tersebut dapat menyesuaikan dan memberikan 
tanggapan kepada lingkungan sekitar sekaligus lingkungan 
bisnisnya. 
5.3.2 Sebagai upaya agar dapat membedakan dirinya dengan pesaing, 
sesuai dengan penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) 
yang bekerjasama dengan Bank Mitra Syari’ah ini menjadikan 
perbendaan antara bank syari’ah khususnya Bank Mitra Syari’ah 
dengan bank lain. Ketertarikan konsumen akan lebih meningkat 
karena suatu perdaan sekaligus operasional internal organisasi 
tersebut.  
5.3.3 Sebagai pedoaman dalam mengalokasikan sumber daya dan usaha 
organisasi. Hal ini sudah terlihat dikarenakan sumber daya dan 
usaha organisasi atau bank syari’ah akan lebih berkembang dan 
lebih mempelajari hal baru diluar kondisi internal organisasi.  
 



































5.3.4 Sebagai salah satu kunci keberhasilan dan alat fundamental untuk 
mencapai tujuan. Pada dasarnya strategi pemasaran merupakan alat 
fundamental yang digunakan untuk mencapai tujuan perusahaan. 
Terlebih ini memberikan perbedaan antara strategi pemasraan 
perusahaan satu dan perusahaan lain.  
Penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) mendapatkan 
respon yang baik dari Bank Mitra Syari’ah. Oleh karena itu, Bank Mitra 
Syari’ah bersedia untuk perpartisipasi dalam penerapan ini. Selain itu, 
penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) juga memberikan dampak 
positif bagi Bank Mitra Syari’ah yakni masyarakat sekitar yang dulunya 
belum menegtahui sekarang sudah mengetahui dan bersedia menggunakan 
produk Bank Mitra Syari’ah dibuktikan dengan responden yang membuka 
rekening tabungan di bank mitra. Selain itu pelayanan yang diberikan bank 
















































Hasil dari implementasi metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai 
strategi pemasaran Bank Syari’ah dengan prinsip haramnya riba, dapat 
disimpulkan sebagai berikut : 
6.1.1 Metode IPD (Islamic People Discussion) adalah sebuah metode 
yang sudah dirancang dalam bentuk organisasi. Di dalamnya 
terdapat sekelompok masyarakat yang mendiskusikan tentang 
perkembangan perbankan di Indonesia dan membahas strategi-
strategi untuk perkembangan bank syari’ah dengan prinsip yang 
tidak dilarang Islam dengan pedoman pada sumber hukum Al 
Quran dan Hadist. Metode IPD (Islamic People Discussion) 
menekankan pada strategi pemasaran bank syari’ah. Metode ini 
bertujuan untuk meningkatkan pengetahuan dan kesadaran setiap 
masyarakat Indonesia akan perekonomian Indonesia, sistem 
Ekonomi Indonesia maupun perbankan syari’ah yang ada di 
Indonesia. 
6.1.2 Respon masyarakat terhadap metode IPD (Islamic People Discuss) 
sangat beragam ada yang positif dan mendukung ada juga yang 
negatif. Memang metode ini baru diterapkan dan mengundang 
banyak pemikiran orang. untuk penerapan pertama kali ini masih 
belum banyak orang yang ikut partisipasi, tapi meraka akan 
 



































memeberikan rekomendasi kepada kerabat maupun orang terdekat 
mereka untuk berkentribusi dalam pengembangan metode ini.  
6.1.3 Pada penerapan metode IPD (Islamic People Discuss) sebagai 
strategi pemasraan bank syari’ah tidak lepas dari dasar yang 
menjadikan fondasi adanya metode ini. Dasar tersebut yakni 
konsep riba, meskipun sistem perbankan syari’ah sudah 
menerapkan prinsip haramnya riba, tapi dalam metode ini akan 
diperkuat lagi. Dengan memberikan pemahaman lebih lanjut 
mengenai konsep riba sebelum memberikan pemahaman mengenai 
perbankan syari’ah . 
6.2 Saran 
Hasil dari penelitian mengenai implementasi metode IPD (Islamic 
People Discuss) ini masih belum sepenuhnya bisa dijadikan sebagai 
strategi pemasaran bank syari’ah. Akan tetapi masih bisa ditinjau ulang 
untuk bisa dijadikan tolak ukur strategi pemasaran bank syari’ah. Agar 
kedepannya bank syari’ah dapat mudah dikenal banyak kalangan 
masyarakat dan dapat berkontribusi untuk mewujudkan sistem 
perekonomian islam di Indonesia. Sekaligus memeberikan lebih banyak 
edukasi mengenai sistem keuangan syari’ah dan konsep riba pada seluruh 
lapisan masyarakat.  Untuk peneliti selanjutnya agar metode dari 
penelitian ini di perbaiki dengan menggunakan metode action riset.
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